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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA ACADEMIA DE MUSICA “MI TIERRA” EN
LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA"

AUTORA: AYDA MARIA SAAVEDRA ASPRILLA **
PALABRAS CLAVES: academia, muUsica, instrumentos, formacién, curso, servicio.
CONTENIDO:

La creacién de centros educativos en Colombia ha evidenciado, en primera instancia, la formacion
de bandas escuelas musicales enfocadas al afianzamiento de ritmos regionales, iniciativas que han
sido apoyadas en cierta manera por instituciones gubernamentales, y el desarrollo de programas
como el Plan Nacional de Musica para la Convivencia [PNMC].

Es importante considerar que la formacién musical en el pais ha dejado de ser relevante dentro de
los planes académicos de instituciones publicas, migrando hacia el sector privado, en el cual se ha
fortalecido, en especial, en grados de basica primaria de instituciones educativas.

Barrancabermeja es una ciudad multicultural, en la cual predominan ritmos musicales como el
vallenato, corridos prohibidos, y musica con tamboras, principalmente, en el cual existen algunos
grupos musicales o bandas, las cuales reclutan jovenes para ofrecerles la posibilidad de aprender
instrumentos musicales.

El proyecto “FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA ACADEMIA MUSICAL MI TIERRA EN
LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA” se configura como una excelente opciéon de emprendimiento
por las condiciones y contexto geografico de la ciudad en la cual se implementaria (Barrancabermeja,
Santander).

Se define entonces el proyecto, a partir de cada uno de los estudios que se llevaron a cabo, para
determinar la viabilidad o no de la ejecucién de esta idea de negocio. Los estudios desarrollados,
incluyeron: estudio de mercados, estudio técnico, estudio administrativo, y estudio financiero.

Al final se ofrece una conclusién acerca de la factibilidad del proyecto, detallando por medio de
analisis numérico y de otro tipo las condiciones en las que se fundamenta tal decision.

* Trabajo de grado

** Instituto de Proyeccion Regional y Educaciéon a Distancia. Gestion Empresarial. Director Cesar Manuel
Portacio Serpa.

16



SUMMARY

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF AN ACADEMY OF MUSIC "MY LAND" IN
BARRANCABERMEJA®

AUTHOR: MARIA SAAVEDRA ASPRILLA AYDA**
KEYWORDS: academia, music, instruments, training, course, service.
CONTENT:

The creation of educational centers in Colombia has shown, firstly, banding music schools focused
on strengthening regional rhythms, initiatives that have been supported in some way by government
institutions, and the development of programs such as the National Music Plan for Coexistence
[PNMC].

It is important to consider that the musical education in the country has ceased to be relevant within
the academic plans of public institutions migrating to the private sector, which has been strengthened,
especially in elementary grades of primary schools.

Barrancabermeja is a multicultural city, which dominated musical rhythms like vallenato, prohibited
corridos and music with drums, mainly, in which some music bands or bands, which recruit young
people to offer them the opportunity to learn musical instruments there.

The "FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A MUSICAL ACADEMY MY LAND IN
BARRANCABERMEJA" project is configured as an excellent choice for entrepreneurial conditions
and geographical context of the city which would be implemented (Barrancabermeja, Santander).

The project is then defined, from each of the studies were conducted to determine the feasibility or
otherwise of the implementation of this business idea. Developed studies included: study of markets,
technical study, administrative study and financial study.

At the end a conclusion about the feasibility of the project, detailing through numerical analysis and
other conditions in which such a decision is based is provided.

* Degree Work
** Institute of Regional and Projection Distance Education IPRED. Bussines Management. Director
Cesar Manuel Portacio Serpa
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INTRODUCCION

El aprendizaje musical se ha posicionado como una de las mejores opciones para
complementar las acciones académicas y contribuir al desarrollo personal de las

personas que la practican.

Barrancabermeja es una ciudad, en la cual la musica tiene un lugar especial y
arraigo dentro de los valores y tradiciones presentes en su comunidad. Esto ha
motivado la conformacibn de bandas u orquestas, en diferentes ritmos
(predominantemente, el vallenato) y se han establecido algunos centros o
academias musicales. Sin embargo, no existen muchas alternativas (o son casi
nulas) para el acceso a la formacién musical de personas jovenes y adultos (no en
edad infantil), quienes ven resignada la posibilidad de aprender la ejecucion de
algun instrumento musical, porque no existe un lugar o centro que ofrezca tal

posibilidad.

El proyecto “FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA ACADEMIA MUSICAL
MI TIERRA EN LA CIUDAD DE BARRANCABERMEJA” se propone como
respuesta al contexto mencionado anteriormente, en el cual se busca cuantificar la
demanda y demas aspectos que harian viable el proyecto de creacion de esta
academia.

Para ello se realizd, estudio de mercados, estudio técnico, estudio administrativo y
estudio financiero. Al final de este documento se contemplan las evaluaciones,

social, ambiental, y financiera que permiten determinar la viabilidad del proyecto.
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1. OBJETIVOS

1.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercados que evalle las caracteristicas mas importantes en
cuanto a producto, precio, plaza y promocion, relacionados con el montaje de una
academia musical, y que considere los aspectos politico-legales, tecnoldgicos,
medioambientales, y de distribucion que pueden afectar su puesta en marcha, a fin
de determinar su viabilidad como proyecto.

1.1.1. Objetivos Especificos

e Definir las elementos clave que conformardn cada uno de los servicios de
ensefianza musical, mediante la identificacion de las caracteristicas més
importantes que buscan las personas interesadas en recibir esta formacion,
a fin de ofrecer diferentes opciones que resulten atractivas para los clientes.

e Definir el mercado objetivo para la academia musical tomando como base
una porcion especifica del mercado potencial, de modo que se pueda orientar
el enfoque en cada tipo de servicio.

e Cuantificar la demanda de servicios de enseflanza musical en
Barrancabermeja, mediante técnicas de muestreo, con el fin de proyectar la
oferta para cada tipo de servicio.

¢ Identificar la oferta existente de instituciones o similares que ofrecen servicios
de ensefianza musical, mediante investigacibn en fuentes primarias vy
secundarias, para determinar oportunidades en la definicion de servicios.

¢ |dentificar las formas de comercializacion méas apropiadas al tipo de servicios,
analizando la conveniencia de cada una, con el propdsito de consolidar la

puesta en marcha de la academia musical.
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Efectuar un andlisis de los precios que se manejan actualmente en el
mercado, mediante un sondeo de costos por servicio, que permita una
asignacion competitiva de valores econdmicos por servicios.

Definir las estrategias de publicidad y promocion, mediante identificacion de
las fuentes mas importantes a la hora de indagar por servicios de formacion
musical, que permitan dar a conocer la academia en la poblacion objetivo del

proyecto.
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2. PANORAMA DEL SECTOR

Como referencia de los procesos orientados a la creacion de centros educativos en
el ambito musical (en Colombia), destaca el fendbmeno de la formacion de banda-
escuela (orquestas musicales o grupos folcléricos) especializados en cierto género

musical, propio de la region donde se encuentran este tipo de establecimientos.

Segun (Valencia V., 2011) el modelo de banda-escuela es fomentado desde inicios
de los 90’s por el Instituto Colombiano de Cultura (Colcultura), organismo que, con
la asesoria de los pedagogos musicales Alejandro Mantilla y Oscar Alviar, comenzo6
a promover la creacién de programas departamentales de bandas como entes
asesores y de inversion en procesos de formacion y dotacién de las bandas. Esta
estructura de gestion cimentd las bases del Programa Nacional de Bandas del
Ministerio de Cultura en 1998 (Machado, 2007: 4) y del Plan Nacional de Musica
para la Convivencia [PNMC] que, desde el 2002, se ha focalizado en “la creacién o
fortalecimiento de escuelas de musica de modalidad no formal en los municipios, en
torno a los conjuntos de musica popular tradicional y las practicas de bandas, coros
y orquestas” (Ministerio de Cultura, 2005:7).

Es asi como se ha avanzado en un proceso de cobertura, en formacién musical en
Colombia, respondiendo al desarrollo de politicas culturales de estado prioritarias
en sus planes de desarrollo, bajo la consigna de ir “hacia una ciudadania

democratica cultural” (Plan decenal de cultura 2001-2010).

Junto al aporte representativo causado por el PNMC, “se encuentra la labor de la

Fundacién Nacional de Orquestas Sinfonicas Juveniles e Infantiles Batuta, que lleva
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22 afios en la formacién musical de nifios y jovenes y la integracion con entidades
de caréacter académico, social y cultural, para la conformacién del Sistema Nacional

de Orquestas Sinfonicas Juveniles e Infantiles de Colombia™.

A dia de hoy, se habla? de una poblacién cercana a los 150 mil nifios y jovenes de
todos los departamentos y de tres cuartas partes de los municipios del pais, que
estan siendo atendidas bien sea por las escuelas municipales del Plan Nacional de
Musica o por los centros orquestales de Batuta. Ademas, segin datos de Min
Cultura® existen en Colombia 928 escuelas de musica (registradas), 63 de ellas en
el Departamento de Santander, y tan solo 3 de este ultimo grupo, estan ubicadas

en Barrancabermeja. La Tabla 1 muestra otras cifras de importancia al respecto.

Tabla 1. Oferta educativa en musica en escuelas y colegios

DEPARTAMENTO DE SANTANDER

NUmero de municipios 87
Numero de habitantes 2.086.649
Numero de escuelas no formales de musica 12
Numero de colegios cuyo plan de estudios hace énfasis en formacion 1
musical
NuUmero de instituciones universitarias 2
con programas de musica

e Publicas

e Privadas 1

Fuente: Plan Nacional de Musica para la Convivencia

1 EL COLOMBIANO. Diez afios del Plan Nacional de Mdsica para la Convivencia. Colprensa | Publicado el 17
de diciembre de 2013. Disponible en:
http://www.elcolombiano.com/diez_anos_del_plan_nacional_de_musica_para_la_convivencia-
PAEC_274478

2 |bid.

3 MINCULTURA. Médulo de Registro y Caracterizacidn. Escuelas y Procesos de formacién musical. Consultado
el 10 julio de 2015. Disponible en: http://www.sinic.gov.co/EscuelasMusica/consulta.aspx
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Un andlisis global del sector formacion musical (considerando las investigaciones
desarrolladas en este proyecto de factibilidad y otras fuentes secundarias), muestra

los siguientes aspectos a considerar:

Cuadro 1. DOFA subsector formacién musical

FORTALEZAS DEBILIDADES*

e Gran diversidad de expresiones | e Fragilidad institucional y organizacion

musicales en todas las regiones del pais gremial

e Apoyo del estado para la formacion de | ¢ Falta de planeacién y proyeccién en
bandas-escuelas bajo el PNMC politicas de desarrollo social

e Buena percepciéon general acerca de la | e Falta de gestion y financiamiento para la
formacion musical como alternativa sostenibilidad de proyectos
complementaria en los procesos de | e Escasa inversion privada
aprendizaje e Bajo nivel en la calidad de vida para musicos

profesionales

e El mercado objetivo es casi excluyente,
nifos y jovenes unicamente

e Pocas posibilidades de acceso a la
formacion musical, en el &mbito formal
(durante la formacién en colegios, o en
programas universitarios)

e Poca diversificacién profesional en torno a la
muasica

e Bajo nivel de investigacion en el sector
OPORTUNIDADES AMENAZAS

e La globalizacion permite el acceso a | e La globalizaciéon puede generar patrones

musica de diversos origenes que puede rigidos que limiten o] reduzcan

favorecer el bagaje imaginario y aportar significativamente las expresiones y gustos

nuevos referentes para la creacidon y musicales

expresion artistica ¢ El cambio de divisa (USD) provoca aumento
e Alianzas con centro de educacion formal en los insumos (instrumentos) necesarios

para la formacion musical para la ensefia musical

La tendencia de este sector en Colombia, Segun Restrepo®, considera que en los
altimos veinte afios se han creado mas de una docena de programas de estudios

musicales adscritos a instituciones universitarias, que harian suponer un

4 Plan Nacional de Mdsica para la Convivencia

5 RESTREPO, Juan Luis. Educacién musical en Colombia: ¢pirdmide invertida?. Nuevas Tendencias. 2004.
Revista Semana. Disponible en: http://www.semana.com/especiales/articulo/educacion-musical-colombia-
piramide-invertida/67839-3.
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crecimiento acelerado de la demanda de profesionales de la musica, un auge de la
profesion. Las razones del fendmeno pueden ser otras, sin embargo, y sus

consecuencias para las proximas décadas merecen estudio mas detallado.

Por una parte, es claro que la aparicion de programas universitarios como los de las
universidades Javeriana y de los Andes en los afios 80, dinamizaron el medio
musical local, en especial en el area de la creacion, estimulando la préactica
académica de la composicién y el estudio de la teoria musical, de manera
complementaria al énfasis en la interpretacion instrumental de los conservatorios
existentes. También han estimulado la aproximacibn a las posibilidades
tecnoldgicas recientes en el area de programas de notacion y edicion musical, de
grabaciones y de creacion a partir de medios electrénicos, ofreciendo posibilidades
de trabajo en la musica publicitaria y comercial, que crecié de manera importante -
a la par con los capitales locales- a finales de la década de los 80 y en la primera
mitad de los 90.

Este crecimiento abri6é espacio para la produccién fonografica de buena calidad de
musica popular urbana de diversos géneros (salsa, pop, rock, jazz, tropical,
vallenato), favoreciendo su expansién nacional y, de manera mas reciente,
internacional, al integrarse productores colombianos en los circuitos
norteamericanos del mercado musical. Puede encontrarse en este crecimiento uno
de los principales factores de estimulo para que los jovenes se hayan motivado a
ingresar a programas de estudios musicales, y para que sus padres hayan
comenzado a considerar esta como una opcion de vida aceptable para sus hijos,

respaldada por el status de un titulo universitario.
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A la vez, esta demanda motiva la aparicion de nuevos programas generados por
instituciones universitarias, que buscan inicialmente cubrir las plazas que no pueden
ser cubiertas por los programas existentes, pero que se especializan
progresivamente, de acuerdo con la orientacion y las fortalezas particulares de sus
docentes vinculados, méas que en funcion de la vocacion propia de la institucion. En
este sentido, es interesante ver como algunos de los programas recientes que
presentan resultados musicales mas notorios han sido respaldados por centros

universitarios especializados en medicina y finanzas.

Contrario a este crecimiento, existen factores que presentan una tendencia
diferente. En todos los casos la formacién profesional ha debido ser complementada
por los graduados, realizando estudios y practicas en el exterior, los Estados
Unidos, paises europeos y en menor medida paises como Argentina, México y
Cuba. El fendmeno tuvo escasos estimulos de estudio, si lo comparamos con el
agresivo programa de becas realizado por Venezuela en la misma época. Sin
embargo, la existencia de estos nuevos programas motivé en muchos casos el
retorno de quienes se especializaron afuera, para actuar como fuerza docente de
los programas nacientes y los establecidos. En esa misma medida, la ensefianza
instrumental en el &mbito académico y su practica profesional en las orquestas y
bandas han seguido incorporando de todas formas instrumentistas extranjeros,
principalmente provenientes de Norteamérica, Cuba y paises de Europa oriental,
quienes integran la planta de las instituciones musicales publicas y privadas. Todo
esto sugiere que la expansion de la educacién superior en musica no ha logrado
aun satisfacer algunas necesidades de formacion. Por otra parte, el ambito (o
mercado) de la practica orquestal, en cuanto que es subvencionado por el Estado,
ha tenido una tendencia contraria a la expansion de los programas de formacion
musical, lo que ha generado un crecimiento gradual -cuantitativo y cualitativo- de

las orquestas y bandas universitarias y juveniles.
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La ensefianza de las artes en los establecimientos de educacion publica basica y
media se ha reducido draméaticamente, de manera acorde con la politica nacional
que prioriza el cubrimiento y el afianzamiento de competencias consideradas
basicas. Esto representa una tendencia negativa, tanto en las posibilidades de
mercado de trabajo docente para el nUmero creciente de egresados, como también
en el mejoramiento del nivel basico de formacion, sensibilizacion e instruccion
musical de la poblacion infantil y juvenil. Se ofrecen entonces, para esta poblacion,
programas de educacion no formal e informal, estatales y privados, siendo estos
ultimos abundantes de muy diferentes niveles de calidad y rigor. No existe pues un
espacio consolidado de educacion formal en musica (colegios o bachilleratos
musicales) que permita a los nifilos y jovenes potenciales profesionales -que
posteriormente alimentaran el creciente nUmero de programas universitarios de
musica- desarrollar sus capacidades en edades criticas para su formacion
profesional, dentro de su programa curricular. Tampoco existe un programa claro
de estimulo a la elevacion del nivel musical basico de la poblacion infantil, que
pudiera generar una mayor apropiacion (o consumo) de la musica, un nivel critico
que permita diferenciar cualitativamente productos que se encuentran por fuera de
los circuitos de consumo masivo, mejorando el mercado para el mayor nimero de

profesionales egresados.

2.1. CONTEXTO GEOGRAFICO

Barrancabermeja se ha caracterizado por ser una ciudad multicultural, en donde
convergen personas de todo el territorio nacional. Estas personas llegan con sus
costumbres, ritmos musicales y expresiones particulares de las regiones de las
cuales son oriundos. Asi que, la masica se ha convertido en una de las formas de
expresion de cada cultura. Actualmente, existen bandas folcloricas, vallenatas,

sinfonicas, etc, hay para todos los gustos. Por lo cual, hablar de musica en la ciudad
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(Barrancabermeja) es algo muy llamativo, tanto para las personas del comun, como
también para las instituciones publicas, que jalonadas por las politicas de promocion
nacional han empezado a apoyar el desarrollo de esta expresion cultural.

Como se puede observar en algunos portales de informacion web, existen algunas

caracteristicas culturales propias de la ciudad®:

La musica que se escucha predominantemente en la ciudad es el vallenato, ritmo
por excelencia que ha calado muy hondo en todo el territorio de Santander, al igual
gue los llamados corridos prohibidos son muy populares en la ciudad y en gran parte
del departamento. También hacen el deleite de los portefios en sus fiestas las
tradicionales bandas papayeras tales como la2 la cual fue fundada como una
iniciativa para representar y proyectar nuestra masica tradicional, conocidas también
como Sabaneras o de viento, en las diferentes actividades culturales que se realizan
dentro y fuera de nuestra ciudad. Cabe resaltar que el "aire" que se considera
tradicional de Barrancabermeja, es el aire de "tambora”, bastante fuerte entre los
pueblos del rio Magdalena. En los méas jovenes es preferido el rock y la muasica
electrénica, dejando de lado las raices que los caracterizan, por lo que varias
instituciones culturares han mostrado su preocupacion.

Diversos eventos, con el fin de exaltar los valores culturales de Barrancabermeja y
preservarlos del olvido al que se ven amenazados por la globalizacién, son
organizados periédicamente por las entidades de la ciudad.

La Alcaldia Municipal de Barrancabermeja, el Instituto de Recreacién y Deportes,
las iglesias de variadas denominaciones, las instituciones educativas y las
asociaciones que defienden los derechos de grupos vulnerables llevan la bandera
de este movimiento, organizando concursos donde los barrajemos pueden
demostrar sus facultades artisticas y conservar intacta su memoria histérica’.

En los Ultimos afios se han llevado a cabo eventos de tipo musical, que han aportado

mucho en cuanto a la promocién de esta actividad cultural, lo que también ha

& WIKIPEDIA. Barrancabermeja. Cultural. 2011. (http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja)

7 LOPEZ RODRIGUEZ, David Augusto. Algunos referentes histdricos, culturales y ambientales de
Barrancabermeja y del Magdalena Medio. [en linea] Programa de Desarrollo y paz del Magdalena Medio:
Propuesta Municipal subregion Barrancabermeja. [Barrancabermeja, Santander] PDPMM, Barrancabermeja
junio del 2000. [citado 15 Diciembre 2015] Disponible en Internet:
file:///F:/CD%20FINAL%20UIS/historia barrancabermeja (54 pag 221 kb).pdf
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aumentado la motivacion de las personas, en especial, padres de familia que
quieren involucrar a sus hijos en este tipo de actividades.
De este modo se puede concluir que el panorama que se vive en la ciudad respecto

a la idea de crear una academia de musica es muy favorable.

2.2. ASPECTOS LEGALES

e Licencias y requisitos minimos

La creacion de un nuevo establecimiento educativo privado exige el cumplimiento
de unas condiciones minimas, que son requisito para que la secretaria de educacion
autorice su apertura y operacion, mediante la expedicion de una Licencia de
Funcionamiento. Este requisito es un acto administrativo de reconocimiento oficial
por medio del cual la Secretaria de Educacion autoriza la apertura y operacion en

su entidad territorial.

La licencia de funcionamiento es el permiso estatal otorgado al particular para que
una de sus funciones, como es la prestacion del servicio publico educativo, pueda
ser cumplida por éste, sin detrimento de las finalidades del servicio, de la formacién
integral de los educandos y de la equidad, eficiencia y calidad de la educacién. Este
permiso significa que el Estado, como garante de la comunidad, da certeza de que
el particular asume el compromiso de participar en la prestacion del servicio publico
educativo y ofrece las garantias y condiciones esenciales de pedagogia,
administracion, financiacién, infraestructura y dotacion requeridos para desarrollar

procesos educativos eficientes y de calidad.
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Para reglamentar la expedicion de licencias de funcionamiento, el Ministerio de
Educacién Nacional emitié el Decreto 3433 de septiembre 12 de 2008 que establece

tres modalidades de la licencia:

e Definitiva, cuando quien va a abrir el colegio ha presentado todos los
requisitos exigidos. Se expide por tiempo indefinido.

e Condicional, cuando el interesado ha presentado todos los requisitos excepto
el concepto sanitario o el permiso de ocupacion. Se expide por cuatro afos,
y se prorroga por periodos de un afio, a solicitud del particular, si éste
demuestra haber hecho las gestiones para obtenerlas

e Provisional: esta licencia no permite operar, pero es un aval al proyecto
educativo, cuando el particular todavia no tiene licencia de construccion. Una
vez obtenida, puede iniciar las gestiones de licencia, compra, adecuacion o

arriendo de la edificacion en que funcionara.

e Derechos de autor

En Colombia se reconoce la propiedad intelectual como mecanismo de proteccion
al trabajo de creacion intelectual. Dicha reconocimiento comprende el derecho de
autor, la propiedad intelectual y las nuevas variedades de vegetales. Acerca de los
derechos de autor, factor preponderante en el marco de este proyecto, al tratarse
de un aspecto que puede ser considerado en algun momento, en el desarrollo de la

formacién musical, hay que mencionar que es regulado por:

Ley 23 de 1982 "Sobre derechos de autor".

Ley 1403 de 2010, "Por la cual se adiciona la Ley 23 de 1982, sobre derechos de
autor, se establece una remuneracion por comunicacion publica a los artistas

intérpretes o ejecutantes de obras y grabaciones Audiovisuales o Ley Fanny Mikey".
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e Normas Urbanisticas

La creacion de un nuevo establecimiento requiere ademas que se cumplan las
normas urbanisticas establecidas por | el Ministerio de Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial, en el Decreto No. 1469 de abril 30 de 2010 que reglamenta el
uso de suelo, tipos de licencias con sus modalidades (incluida la licencia de
construccion), procedimientos para la expedicion y vigencia de las licencias,
permisos de ocupacion, entre otros.

Para la aplicacion del mencionado decreto en establecimientos que funcionaran en
edificios en arriendo, se emitid el siguiente concepto por parte del Ministerio de

Medio Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

3.1.1. Descripcion, Usos y especificaciones del servicio. La academia de musica
“Mi Tierra” sera primera en su clase en la ciudad de Barrancabermeja, pues ofrecera
formacién musical a personas de todas las edades, en diversos tipos de servicios
adaptados a las necesidades especificas de cada tipo de clientes. La academia

ofrecera:

e Aprendizaje continuo
e Cursos basicos
e Cursos Avanzados

e Tutoria personalizada

Los instrumentos sobre los cuales se desarrollara la formacién se muestran en el
Cuadro 3.

Las especificaciones de cada servicio se muestran a continuacion.

e Los estudiantes de la academia no solo aprenderan a tocar canciones o
melodias en un instrumento musical, sino que podran adquirir las destrezas
necesarias para componer canciones, elaborar las partituras y ejecutar sus

propias creaciones
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Cuadro 2. Oferta de instrumentos

INSTRUMENTOS DE INSTRUMENTOS DE INSTRUMENTOS DE CUERDA
PERCUSION VIENTO

Flauta (i . o o
" Guitarra acustica/electroacustica

$ Guitarra eléctrica

.0

Bateria

/ Timbales

"

f.'_' b

Caja vallenata Acordedn
Bajo eléctrico

Organeta

Xil6fono

OTROS

INSTRUMENTOS

Fuente: Imadgenes tomadas de Pag. Web Mercado Libre Colombia®

8 MERCADO LIBRE. Disponible en Internet: http://www.mercadolibre.com.co/

32



Cuadro 3. Caracteristicas del servicio

TIPO DE
SERVICIO

Aprendizaje

continuo

CARACTERISTICAS PRINCIPALES

ePrograma de formacion musical especificos
por instrumento, con duraciones de 6 meses 0
1 afio, segun preferencia.

eConsta de 2 horas de instruccion tedrica y 4
horas practicas, semanalmente

ePosibilidad de préstamo de instrumento
durante el aprendizaje (*aplican condiciones)

eLa formacion se dard en forma individual o
grupal

OPCIONES DEL SERVICIO

Aplica para todos los
instrumentos descritos en la
oferta de la academia

Cursos basicos

eProgramas de formacién musical especificos
por instrumento, con duracion de 1 mes

eConsta de 2 horas de instruccion tetrica y 2
horas practicas, semanalmente

oL a formacion se dara al alcanzar un minimo de
estudiantes por ti

Aplica para organeta,
guitarra, bajo  eléctrico,
bateria, caja vallenata,
flauta.

Cursos eProgramas de formaciéon musical de tres | Aplica para piano, guitarra,
Avanzados meses bajo, bateria,
eConsta de 2 horas de instruccion tetrica y 4
horas practicas, semanalmente Aplica para Solfeo y técnica
ePosibilidad de préstamo de instrumento | vocal
durante el aprendizaje (*aplican condiciones)
Tutoria eClases personalizadas Aplica para guitarra,

personalizada

eCada clase consta de 1 hora de instrucciéon

tedrica-practica

organeta y bajo

e Se daréd la opcién de préstamo del instrumento de aprendizaje para casos

especiales.

e EXxistird ademas la opcion de produccién musical para estudiantes quienes

quieran ir mas alla del propio aprendizaje del instrumento, brindandoles la

opcion de grabar sus propias creaciones.

e En algunos casos Se ofrece la posibilidad de préstamo de instrumentos para

guienes n

0 pueden costear el instrumento
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3.2. MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

3.2.1. Mercado potencial. El mercado potencial para la academia es muy amplio
pues ésta busca ser incluyente en cuanto a edad de las personas que desean tomar
el servicio. Se debe tener en cuenta que la academia ofrecera sus servicios de
formacién musical a poblacion de todas las edades, a personas que tengan
capacidad para leer y escribir, y que ademas cuenten con los requerimientos fisicos
minimos requeridos* en las actividades de aprendizaje, asi como la capacidad

econOmica para acceder al servicio.

Considerando lo anterior, y tomando como referencia los datos de la Gltima encuesta
a hogares® se cuenta con un mercado potencial de 137661 personas, que
corresponde al 90.3% de la poblacién total que reside enel casco urbano,

y que tiene edad comprendida entre los 7 y 64 afios.

3.2.2. Mercado objetivo. Por condicién socioeconémica para el acceso al servicio
de formacién musical se ha definido como mercado objetivo al grupo de personas
comprendido en los estratos 3, 4, 5 y 6. Tomando en cuenta que el 64.1% de la
poblacion pertenece al estrato 1y 219, y que la ciudad tiene 192.000 mil habitantes?,
se calcula un numero aproximado de 68928 personas.

* Por requerimientos fisicos, se considera como mercado potencial las personas entre 7 y 64 afios de edad.
9 CENTRO DE ESTUDIOS REGIONALES DEL MAGDALENA MEDIO CER. Encuesta a hogares urbano — rural.
2013. Recuperado de: https://docs.google.com/file/d/0B4jsadSteCMhMHozRTRIODdaYkU/edit

10 CENTRO DE ESTUDIOS REGIONALES DEL MAGDALENA MEDIO CER. Encuesta a hogares urbano — rural.
2013. Recuperado de: https://docs.google.com/file/d/0B4jsadSteCMhMHozRTRIODdaYkU/edit

11 Datos generales de Barrancabermeja. Recuperado de: http://www.barrancabermeja-
santander.gov.co/alcaldia/index.php?option=com_content&view=article&id=448&Itemid=688
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3.3. INVESTIGACION DE MERCADOS

La demanda de servicios de formacion musical debe entenderse desde diversas
perspectivas que conforman los propios grupos de interés del sector. Es necesario
analizar no solo, los requerimientos de demanda del mercado clientes o consumidor
final, sino también a otros actores involucrados, como pueden ser instituciones
educativas, entidades del gobierno, organizaciones no gubernamentales, entre
otros, que de una u otra forma tienen algun tipo de influencia, en cuanto a

preferencias, politicas e inversion sobre este sector.

3.3.1. Descripcion del problema de investigacion de mercados. En Barrancabermeja
existen pocas instituciones en las que se pueda acceder a la formacion musical, y
la mayor parte de ellas estan orientadas a la formacion de nifios, y en gran
proporcion a la conformacion de bandas musicales, sin tener la posibilidad de que
cualquier persona (indistintamente de su edad) pueda tomar un curso basico,
avanzado o incluso una formacién continua en cualquier instrumento.

Algunas escuelas de formacion musical, solo se orientan a la instruccion de ritmos
predominantes en la regién, como el vallenato, lo cual no permite explorar otras

opciones para las personas interesadas.

Por otra parte los costos de la formacién musical por lo general se dan en cuotas
mensuales gue los clientes deben pagar. Esto sumado al costo de adquisicion del
instrumento de preferencia resulta en un gasto econdémico importante para el

mercado de estos servicios.

La formacién se da en lugares especificos para ello, que casi en la totalidad de las

instituciones que prestan el servicio carecen de una infraestructura adecuada para
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la realizacion de estas actividades, en cuanto a condiciones técnicas que respondan
a la acustica requerida y/o espacio necesario para la actividad de aprendizaje.

En el aspecto publicitario y de promocion es facil asociar cualquiera de los lugares
existentes con la formacion para nifios, no habiendo duda de la existencia de un
vacio en el mercado (que se espera suplir con el presente proyecto) para la
formacioén de otras personas (jovenes mayores o adultos) y en otro tipo de servicios,

diferentes a la conformacion de bandas musicales.

3.3.2. Necesidades de informacién para la demanda. Se hace necesario identificar
los gustos, preferencias y otros aspectos que permitan definir completamente cada
tipo de servicio en formacion musical. Esta informacion se obtendra a partir del

cuestionario/encuesta aplicado a la poblacion objetivo.

%+ Se deben conocer los precios del mercado para cada uno de los servicios de
formacion musical que se ofertardn. Esta informacion se podra conocer

mediante investigacion a la oferta existente.

X/

% Se debe indagar acerca de la preferencia de las personas respecto al lugar
donde toman su formacion (en su domicilio o en una institucion). Esto se

conocera en el cuestionario/encuesta a la poblacion objetivo

L)

% Se debe investigar sobre los medios de publicidad que tienen mas aceptacién
entre las personas del mercado objetivo, asi como la forma de comercializacion

mas apropiada.

3.3.3. Ficha Técnica. La ficha técnica de la encuesta se muestra en el Cuadro 5.
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3.3.4. Tabulacioén, presentacion y analisis de resultados. A continuacion se
presenta el andlisis de la encuesta realizada para el estudio de mercados (Ver
Anexo 1).

Cuadro 4. Ficha técnica de la investigacion

Exploratoria y Descriptiva: se utiliza una investigacién de caracter exploratorio en virtud de
la ausencia de estudios acerca de las preferencias de mercado en formacién musical en
Tipo de investigacion Barrancabermeja, asi como se define de tipo descriptivo porque los resultados obtenidos
podran ayudar a caracterizar la poblacion objetivo en los diferentes servicios que se van &
ofrecer.
Se utilizard el método inductivo, a fin de aprovechar los datos que se obtengan de Ia
VIETEoTe [oMe EII-Ni e Yol [e [y Ml N Ve stigacion para poder establecer conclusiones generales, orientadas a identificar los
aspectos mas relevantes en el servicio de formaciéon musical.

. ,, Se requerira disponer de fuentes primarias y secundarias, para obtener la informacién
RUERIESCENUUE I ficiente que permita alcanzar los objetivos del estudio.

Técnicas de investigacion |SUMEEERCEIEE

Instrumento para la Cuestionario de 8 preguntas.
recoleccién de informacion

Modo de aplicacion Directa

Definicion de poblacion De acuerdo a los célculos realizados en 3.3.2 Mercado Objetivo, se toma la base de 68928
(elemento, unidad de personas como poblacion para la investigacion.

muestreo)

La muestra se determina considerando las 68928, personas de los estratos 3,4 y 5. El
calculo del tamafio de la muestra para el estudio se efectta de la siguiente manera:

N = Tamafio de la muestra sumatoria de las

comunas 3,4y5

Z = Nivel de confianza 1.96 (variable

Estandarizada para una significancia del 5%)

P = 0,5 (probabilidad de éxito) se desconoce

El comportamiento de la ocurrencia.
q = 0,5 (probabilidad de no éxito) se desconoce
el comportamiento de no ocurrencia.
e = 0,05 margen de error.

N — 1 = Factor de correccion por finitud.
N = Tamafio de la Poblacién (68928)

Proceso de muestreo _ ZipgV
& (W -1+ Z7pg
) (1.96)° (0.5%0,5) 68928
(0,05)° (68928-1)+(1,96)° (0.5%0,5)

n= 382 encuestas

Al igual que se realiz6 en la prueba piloto para la investigacion de mercados, segmentando
en dos grupos principales, la realizacién del cuestionario (para esta fase del proyecto),
ambién sigui6 tales parametros, como sigue:

< 191 encuestas aplicadas a nifios/jévenes/adultos

< 191 encuestas aplicadas a padres de familia o adultos
Cobertura geografica de la investigacion, poblaciéon de Barrancabermeja, sector urbano

Alcance

. . » Periodo de tiempo de aplicacion del instrumento.
Tiempo de aplicacidn Quince dias.
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El andlisis se presentara contrastando la respuesta a la misma pregunta adaptada,
para los dos grupos poblacionales seleccionados en el estudio (1. Padres, y 2.
Jovenes y adultos). En la presentacion de cada pregunta, se mostraran las
cantidades asociadas a la frecuencia hallada por cada cuestion, sin embargo en el
andlisis de las mismas, se considerara los porcentajes asociados a la frecuencia de
respuesta, con respecto a ese grupo poblacional, para ello se toma como referencia
gue un grupo poblacional (bien sea, padres, o jévenes-adultos) esta conformado por
191 personas (acorde al muestreo realizado), correspondiendo esta cantidad al

100% de ese grupo poblacional.

Pregunta 1:
Padres: ¢ Esta interesado en que su hijo aprenda musica?

Jovenes / Adultos: ¢ Esté interesado en aprender musica?

Grafico 1. Interés del servicio de formacidon musical

PAD mJOV/ADU

63%

55%

27%
27%

12%

5%
4%
3%

APRENDIENDO APRENDIENDO APRENDIENDO SIN INTERES
UN CANTO CANTO E
INSTRUMENTO INSTRUMENTO

Andlisis: Como pregunta clave para el desarrollo del estudio de mercados y por
ende la consolidacion de la idea de negocio (respecto a la academia musical), se

observd un alto porcentaje de personas interesadas, quienes accederian a la
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formacién. Casi la totalidad de la poblacion objeto de estudio, manifestd estar
interesada en alguno de los servicios que ofreceria la academia musical, esto se
refleja en valores de 96,4% Yy 95,9% en padres y jovenes/adultos, respectivamente.
El servicio preferido que se identificd es el de formacion en un instrumento musical,
con 63,3% en padres y 55,1% en jévenes/adultos. Lo anterior representa una base
sélida para la continuacion del estudio de factibilidad.

Pregunta 2:
Padres: ¢ Qué instrumento desea aprender su hijo(a)?

Jovenes/Adultos: ¢ Qué instrumento desea aprender?

Gréfico 2. Preferencia del Instrumento para la formaciéon musical

PAD mJOV/ADU
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2%
6%
2%
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PIANO GUITARRABATERIA FLAUTA VIOLIN SAXOFON BAJO OTRO

Analisis: La preferencia en cuanto a instrumentos musicales sobre los cuales se
desarrollaria la formacién, presenté un comportamiento similar en ambos grupos
poblacionales, destacandose, guitarra, piano y bateria en ese orden importancia,
como los instrumentos mas escogidos. Solo entre ellos (los instrumentos de,
guitarra, piano y bateria) esta representado mas del 80% del total de la poblacién

encuestada, siendo esto un factor a considerar en la oferta final del servicio.
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Pregunta 3:
Padres: Acerca del instrumento que su hijo desea aprender

Jovenes/Adultos: Acerca del instrumento que desea aprender

Andlisis: Del analisis de esta pregunta y considerando la respuesta en la
inmediatamente anterior, se pudo inferir que, si bien existen unos instrumentos
musicales que presentan mayor predileccion a la hora de ser seleccionados para la

formacion, existe una correlacion en la disponibilidad de tal instrumento.

Gréfico 3. Disponibilidad del instrumento para la formacién musical

H PAD mJOV/ADU

58,9%

41,6%

32,0%
32,3%

26,1%

9,1%

LO TIENE NO LO TIENE PERO LO NO LO TIENE Y NO LO
PUEDE COMPRAR PUEDE COMPRAR

Esto es, que en gran parte de los casos se prefiere aprender un instrumento porque
se posee tal instrumento. Del grafico anterior se puede deducir que un 90,9% (en el
caso de los padres) y 67,7% (en jovenes/adultos) estan en capacidad de adquirir el
instrumento musical para su formacion (bien sea porque ya lo poseen o porque lo
pueden comprar). También es importante destacar que en el grupo poblacional de
joévenes/adultos, existe una mayor proporcion de personas a las cuales habria que
suministrar temporalmente el instrumento para su formacion. Esto se podria

configurar dentro de alguna estrategia en la oferta final del servicio.
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Pregunta 4:
Padres: ¢ Como le gustaria que su hijo aprendiera?

Jovenes/Adultos: ¢ CoOmo le gustaria aprender?

Gréfico 4. Preferencia del tipo de formacion musical

PAD mJOV/ADU
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14,1%
15,1%

CURSO HORAS PARTICULARES

Andlisis: Respecto al método que prefiere la poblacion objeto de estudio para la
formacion musical, se hall6 que el 86% en padres y 85% en jovenes/adultos
prefieren tomar cursos en lugar de horas particulares. Esto, sin duda refleja una
mayor motivacion y compromiso en terminar el aprendizaje, con la adquisicion de
cursos. Quiza por la experiencia, se sabe que “so no se esta obligado a algo, ello

se deja de hacer”, lo cual representa una gran oportunidad para la oferta del servicio.

Pregunta 5:
Padres: ¢ Cuanto tiempo le gustaria que su hijo dedicara al aprendizaje musical?

Jévenes/Adultos: ¢ Cuanto tiempo le gustaria dedicar al aprendizaje musical?
Andlisis: La mayor parte (mas del 65%) de la poblacién encuestada prefirié tomar

una formacion continua en el afo, esto es, prefirieron los cursos anuales, en lugar

de otras opciones. Esto es muy importante para configurar la oferta final del servicio,
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en la que habria que dar mayor prioridad a la disponibilidad de este tipo de

formacioén.

Grafico 5. Preferencia de tiempo para la formacion musical
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Asimismo, se detecté que los cursos mensuales no son muy considerados por la
poblacién objeto de estudio, ya que en ambos casos (tanto padres como jovenes-

adultos) no alcanzé un porcentaje representativo.

Pregunta 6:
Padres: ¢ En qué jornada le gustaria que su hijo recibiera la formacion musical?

Jévenes/Adultos: ¢ En qué jornada le gustaria recibir la formacién musical?

Andlisis: Con respecto al horario que prefiere la poblacion objeto de estudio, se
encontré que mas del 50% mostré preferencia por el dia sabado (bien sea en la
mafiana o en la tarde). Esto se puede analizar desde la perspectiva de que es un

dia en el que tal vez no existe una carga laboral o académica.
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Gréfico 6. Preferencia en el horario para la formacién musical
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Sin embargo, existen valores representativos de preferencia horario entre lunes y
viernes, en ambos grupos poblaciones. Todo ello se debera tener en cuenta cuando

se configure la capacidad técnica de la academia.

Pregunta 7:

Padres: Sefiale los recursos que estaria dispuesto a invertir en la formacion musical
de su hijo, durante un mes

Jov/Adu: Sefiale los recursos que estaria dispuesto a invertir en su formacién

musical, durante un mes

Andlisis: Del estudio realizado, destaca (66% en los padres, y 62% en jovenes y
adultos), que hubo coincidencia en el costo que mejor se ajustaria a las condiciones

econdémicas de los grupos poblacionales encuestados, considerando valores
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comprendidos el rango de 50 a 99 mil pesos. Esto, se debe considerar en el disefio
de servicios final de la oferta.

Gréfico 7. Disponibilidad de recursos econdmicos para la formacion musical
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Pregunta 8:
Padres: ¢ Qué medio utiliza cuando desea buscar centros de formacion musical?

Jov/Adu: ¢ Qué medio utiliza cuando desea buscar centros de formacion musical?

Andlisis: La encuesta realizada permitid evidenciar que la mayor parte de las
personas consultan con sus conocidos o familiares a la hora de acceder a un tipo
de servicios como el de formaciébn musical (mas del 50% de la poblacion
encuestada). Asimismo, el Internet también posee un porcentaje representativo en
la muestra, destacandose como el medio mas usado para la basqueda del servicio.
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Gréfico 8. Preferencia del medio de busqueda para formacion musical
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3.3.4. Estimacion de la demanda. La demanda estimada para cada servicio, como
se muestra en el Tabla 2 se obtiene partiendo de la base del mercado objetivo por
segmento (26399 para padres y 42539 para jovenes/adultos), y multiplicAndose por

la proporcion de personas que eligieron cada opcion en el desarrollo de la encuesta.

Es asi como la demanda estimada de Cursos Anuales para el subgrupo poblacional
“padres” corresponde a la cifra de 16139 personas, que resultan de calcular el
segmento de mercado objetivo (26399) por el porcentaje de personas en este
subgrupo que prefirieron cursos (86%), multiplicado ademas por el porcentaje que

tuvo esa opcion(cursos anuales).

3.3.5 Proyeccién de la demanda. A partir de los datos obtenidos en el punto
anterior, y mediante la técnica de extrapolacién usada para prondstico de la
demanda, se muestra una proyeccion del comportamiento, en los préximos 5 afios,

para el proyecto (Tabla 3).
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Tabla 2. Estimacion de la demanda

ESTIMACION DE LA DEMANDA PADRES

Poblacién
192000
total

Pob.
Objetivo

%Pob.
Objetivo que
. 38,30%

son nifios

(7-14 afios)

Segmento
Mercado
Objetivo

% Inv.
. Demanda
Servicios Mercad

estimada

ESTIMACION DE LA DEMANDA JOV Y
ADU

Poblacién total 192000

% Pob. Objetivo 68928
%Pob. Objetivo
gue son jovenes

61,70%

o adultos (15-64

anos)

Segmento
Mercado
Objetivo

% Inv.

Demanda

Servicios *1  Mercad

estimada

0S* os*
Cursos
71,20% 16139 Cursos Anuales 67,0% 24191
Anuales
Cursos Cursos
10% 2341 14,6% 5267
semestrales semestrales
0,86 0,85
Cursos Cursos
. 17% 3819 ] 15,1% 5463
Trimestrales Trimestrales
Cursos Cursos
1,6% 370 3.2% 1171
Mensuales Mensuales
Horas Horas
) 0,14 3730 ) 0,15 6437
Particulares Particulares

*1, Resultados a la pregunta acerca del método de preferencia

Este prondstico se calcul6 usando la siguiente férmula: Df = Di (1+ Tc) A", en donde:

Df: demanda final

Di: Demanda inicial o base (afio 0)

Tc: Tasa de crecimiento (se toma una tasa igual a 1.2% = 0.012)

n: Afo a pronosticar
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Debe tenerse en cuenta que cada uno de los porcentajes hallados en la
investigacién, se basan en el analisis conjunto de los resultados a las preguntas 4 y
5 de la encuesta realizada, de esta manera el resultado del 71.20% eligiendo Cursos
Anuales en el grupo poblacional “padres” (ver Tabla 2). Estimacion de la demanda)
y que corresponde con la pregunta 5 de la encuesta realizada, se convierte en un
61.14 %, ya que esa porcion del 71.20% no se debe contrastar con el 100% de la
poblacién objetivo, sino con las porcion que manifestd su preferencia por los cursos
(esto es el 86%), como se interpreta de la pregunta 4, es decir inicialmente un 86%
prefirid cursos y de ese 86%, una fraccion del 71.20% eligié cursos anuales, este
71.20% al proyectarse en el global, corresponde al 61.14% de la poblacién.

De este modo, la demanda estimada para Cursos Anuales en Jévenes y Adultos,
para el afio 1, resulta del producto entre 24191 por el resultado de elevar 1.012

(1+Tc) a la potencia 1, esto es:

Demanda del afio 1: 24191 (1+0.012) "2 = 24482

3.4. OFERTA O COMPETENCIA

Considerando que el proyecto apunta a la posible creacion de una academia
musical, se identifica un bajo nivel de competencia directa actual, debido a que, el
principal centro de formacion musical en la ciudad (Batuta), es en realidad una
Orguesta Sinfonica, y el grupo restante representa una minoria que se asocia con
bandas-escuelas o centros musicales. No obstante, ninguna de estas empresas

ofrece la posibilidad de enseflanza musical para adultos.
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Tabla 3. Proyeccién de la demanda

ANALISIS DE LA DEMANDA

TASA CREC

Merc. Obj. Padres 26399 PROYECCION DE LA DEMANDA A 5 ANOS
Servicios % Inv. Mercados* 0 1 2 3 4 5
Cursos Anuales 61,14% | 16139 | 16333 | 16529 16727 16928 | 17131
Cursos semestrales 8,87% | 2341 2369 2397 2426 | 2455 2485
Cursos Trimestrales 14,47%| 3819| 3865| 3911 3958 | 4006| 4054
Cursos Mensuales 1,40% 370 374 379 383 388 392
Horas Particulares 14,13% | 3730| 3775( 3820 3866 | 3913| 3960
Totales 100% | 26399 | 26716 | 27037 27361 | 27690 | 28022
Merc. Obj. Jov/ Adu 42529 PROYECCION DE LA DEMANDA A 5 ANOS
Servicios % Inv. Mercados* 0 1 2 3 4 5
Cursos Anuales 57% | 24191 | 24482 | 24775 25073 | 25374 | 25678
Cursos semestrales 12%| 5267| 5331| 5395 5459 5525| 5591
Cursos Trimestrales 13% | 5463| 5528| 5594 5662 | 5730| 5798
Cursos Mensuales 3%| 1171 1185 1199 1213| 1228 1242
Horas Particulares 15% | 6437 6514| 6592 6671 6751| 6832
Totales 100% | 42529 | 43039 | 43555 44078 | 44607 | 45142

El conocimiento de datos especificos acerca de la competencia, no fue posible,

puesto que existe mucho celo por parte de los encargados, en brindar informacion

acerca del negocio. Por lo cual, no se pudo estructurar una investigacién de

mercados para la oferta.

3.4.1 Necesidades de informacion para la oferta

¢, Qué tipo de servicios ofrece la competencia?

¢, Qué tipo de poblacion puede acceder a tales servicios?
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¢, Qué precios se manejan en cada servicio?

¢, Qué canales utilizan para la promocién de sus servicios?

¢,Con qué infraestructura (instalaciones y edificios) cuenta la competencia?

3.4.2 Andlisis de la situacion actual de la competencia

Cuadro 5. Analisis de la competencia

EMPRESA

Productos y
servicios que

ofrece

BATUTA

Tocar

instrumentos y

sinfonia orquestal

MUSICHICOS

Tocar instrumentos
y canto. Nifios de 4

anos en adelante

CAFABA

4 Cursos en guitarra

y organeta

% participacion

en el mercado

Significativa en
los nifios y

jévenes

Poca, entre niflos y

jovenes

Poca,
principalmente una
porcion de afiliados
a esa caja de

compensacion

Instrumentos y

Instrumentos y

Ofrecen descuento

adultos

adultos

Fortalezas en los precios a
orquesta canto -
afiliados
No hay posibilidad
o o de formacion
- No participan No participan )
Debilidades continua

No participan

adultos
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3.5 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

De la informacion registrada en fuentes secundarias'?, y tomando como referencia
a Batuta (como institucion mas representativa en cuanto a tamafio se refiere), la
cual present6 un numero de 480 estudiantes en 2013, se estima que la poblacion
que ya estd tomando algun tipo de servicio de formacién musical esta en un rango
inferior a las 1000 personas, incluyendo los demas centros, orquestas y

agrupaciones musicales.

Sin embargo, el rango de edad que se ha planteado como una de las caracteristicas
principales y valor agregado de la academia que se propone en este proyecto de
factibilidad, hace que aun existiendo cierta competencia en el mercado, exista una
demanda insatisfecha muy considerable, esto es, no habria restriccion por falta de
mercado . En este caso, la principal restriccion tendria que ver con la capacidad del

proyecto y no con su demanda.

3.6 CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales de distribucién o comercializacion reflejan las diferentes etapas de
propiedad de un producto/servicio desde su generacién hasta su entrega al
consumidor final. Existen canales directos, en los que no existe ninguna
intermediacién entre la fabricacion/generacion del producto y servicio y la entrega
final al consumidor. Esto, es mas comudn en la prestacion de servicios, en donde el

cliente es consumidor a la vez que se presta el servicio. Sin embargo, también

12 BATUTA. Comunicados de Prensa. 20 afios de Batuta en Barrancabermeja. Consultado en julio 2015.
http://www.fundacionbatuta.org/comunicados-de-prensa/20-anos-de-batuta-en-
barrancabermeja#tsthash.TIAhO8WM.dpuf
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puede existir un canal, en el que se utilice mas de una etapa hasta llegar al
consumidor final, esto hace parte de la cadena logistica del producto o servicio.

3.6.1 Estructurade los canales actuales. La mayor parte de los centros de formacion
musical (instituciones, academias) utilizan un canal directo, es decir, tienen bajo su
control (en todo momento) la propiedad del servicio que prestan hasta la entrega al

consumidor final, por lo general, dentro de sus propias instalaciones.

Figura 1. Canal directo de comercializacién en la formacion musical

Fuente: Imagenes tomadas de Google Imagenes (Internet)

En este caso, el cliente es quien se dirige a cada centro de formacion musical para

adquirir el servicio directamente de quien lo genera.

Pero también, es muy comun, la practica de llevar la formacién al domicilio del
cliente, esto ocurre principalmente cuando se trata de musicos particulares, que bajo
nombre propio (no el de una institucién) prestan un servicio personalizado a las
personas, esto también se cataloga como canal directo.
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3.6.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales. Como ventajas del canal actual
identificado (directo), y considerando el caso en el que los aspirantes se dirigen al
centro, se puede mencionar que existe un control total de la prestacién del servicio
de formacién musical, en un ambiente propicio para la actividad, en cuanto a
infraestructura, mayor control en el desempefio de los instructores, y mayor nivel de
concentracion de las personas que acceden al servicio. Este tipo de canal directo,
implica contar con los instrumentos musicales, el espacio (edificio) adecuado,

instructores y herramientas para la formacién musical.

Por otra parte, cuando el servicio de formacion musical es personalizado (y a
domicilio), desarrollandose en la ubicacién del cliente, se corre el riesgo de que se
presenten multiples situaciones no previsibles, que pueden interrumpir el desarrollo
normal de una sesion de formacion. Su ventaja principal es la personalizacion y el
aseguramiento de la asimilacion del conocimiento en cada etapa del proceso de
formacion. Este tipo de canal directo requiere, que al menos el cliente posea el

instrumento musical y espacio fisico (dentro de su domicilio) para la formacion.

3.6.3 Seleccién de los canales de comercializacion. De acuerdo a los resultados de
la investigacion de mercados, las personas prefieren en su mayoria, tomar cursos
en lugar de horas particulares. Anteriormente, se analiz6 que tal tendencia podia
deberse a que las personas no tienen una disciplina cuando se trata de horas
particulares, en tanto que tomar un curso les ayuda a estar motivados y cumplir

totalmente su formacion.

Considerando lo anterior, la academia musical tendréa un canal de comercializacion

directo.
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3.7 PRECIO

Dentro del estudio de factibilidad que se desarrolldé para la academia musical, fue
muy importante determinar los valores que estarian dispuestos a pagar los clientes

(mercado objetivo) para el acceso a la formacién musical.

En tal sentido, se identificé que las personas estarian dispuestas a pagar (hasta un
65% de la muestra de estudio, incluyendo los dos grupos poblaciones objeto de la
investigacion) los precios comprendidos dentro del rango de $50.000 a $99.000

pesos mensualmente, este fue el valor mas representativo.

En resumen, para el caso de “padres” se observéd que un 15.2% pagaria menos de
$50 mil, el 65.8% pagaria entre $50 y $99 mil pesos, el 9.2% pagaria entre $100 y
$150 mil pesos, y solo un 9.8% pagaria mas de $150 mil pesos, de manera mensual
por el servicio de formacion musical. En el caso de jovenes/adultos, un 20.5%
pagaria menos de $50 mil pesos, el 62.2% pagaria entre $50 y $99 mil pesos, el
13% pagaria entre $100 y $150 mil pesos, y solo un 4.3% pagaria mas de $150 mil

pesos, al mes.

3.7.1 Andlisis de precios de la competencia. Segun un estudio realizado sobre dos
de las principales instituciones de formacion musical (Batuta y Musichicos), se hallé
que el servicio mas importante que se ofrece es el curso semestral para un
instrumento, y que los valores oscilan alrededor de los $550 mil pesos, esto es, $580
mil pesos semestralmente (Batuta), y $560 mil pesos (Musichicos).
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Se ofrecen algunos descuentos, pero el valor del servicio es superior a $500 mil

pesos, semestralmente.

Este valor es muy cercano al que se encontré en la investigacién de mercados, en

el cual, la mayor proporcion de encuestados estarian dispuestos a pagar hasta $100

mil pesos mensualmente.

3.7.2 Estrategias de fijacion de precios. Para la fijaciébn de precios se tendra en

cuenta las siguientes consideraciones:

Duracion de la formacién: como es légico, los cursos mas extensos tendran
un mayor precio. Sin embargo, existe la posibilidad de ofrecer descuentos.
Disponibilidad del instrumento musical: El préstamo temporal del instrumento
para la formacién, permitird que en los casos en los cuales el aspirante no
pueda pagar o adquirir un instrumento inmediatamente (antes de la
formacion), ello no sea impedimento para que desarrolle su curso. Sin
embargo, esto serd un costo adicional para el estudiante.

Lugar de desarrollo de la formacion: uno de los métodos que se ofrecera para
el desarrollo de la formacion sera el de las clases personalizadas (en el
domicilio del aspirante). Esto tendria un costo adicional para el estudiante.
Cantidad de aspirantes en el mismo instrumento: influyen también la cantidad
de personas inscritas para el mismo instrumento. Se establecera un niumero
minimo de personas para la apertura del curso, dentro de un periodo
determinado para la inscripcion. Si no se alcanza ese limite inferior, se

ofrecera la posibilidad de apertura del curso
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3.8 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La globalizacion ha permitido reconocer en las organizaciones, la importancia que
juega para el alcance de objetivos estratégicos, la elaboracion de material

publicitario acorde con las caracteristicas del mercado.

Es asi como se han desarrollado mdultiples estrategias y modelos comerciales
orientados a la introduccién y comercializaciéon de una marca. En ese sentido, se
hace necesario considerar aspectos de imagen, slogan, canales de promocién y

demas, que se consideran a continuacion.

3.8.1 Objetivos

e Informar a la comunidad en general, la creacién de una academia musical
en la ciudad de Barrancabermeja, a través de canales informativos
apropiados, que permita su posterior introduccién y puesta en marcha del
proyecto en el mercado

e Generar expectativa en el publico objetivo, a través de mensajes persuasivos
que aumenten la motivacion por la formacion musical

e Recordar los beneficios asociados de la formacion musical y las
caracteristicas propias ofrecidas por la academia musical para el desarrollo
de la formacion

e Implementar la estrategia definida para el servicio de formacion musical,
considerando el presupuesto y realizando seguimiento oportuno en cada una

de las actividades, a fin de evaluar el impacto global.
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3.8.2 Logotipo. En el logotipo se describe el tipo de institucién (academia musical).
Su nombre “Mi Tierra” se tomo por parte de la autora del proyecto, por ser un nombre
representativo y que infunde un sentido de pertenencia e inclusion con la diversidad
musical de Colombia. Asimismo se destaca en la gama de colores, el negro y
amarillo propios de Barrancabermeja, asi como el azul y rojo en la parte central del
logo, siendo estos (en conjunto) los colores de la bandera de Colombia.

Figura 2. Logotipo Academia Musical Mi Tierra

En la parte inferior del logo se observa el slogan de la academia, que fue puesto
intencionalmente sobre la franja negra del 6valo para simular un contraste similar al

gue se observa en las teclas de un piano con los colores negro y blanco.

3.8.3 Slogan. El slogan utilizado para la academia sera: “tocando los sentidos del
alma”. Una frase concebida por la autora del proyecto, en la cual se destaca el papel
preponderante de la formacion musical, no solo como actividad ludica sino también
como un elemento que afecta todos los sentidos y la personalidad de quienes la

practican.
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3.8.4 Andlisis de medios. Teniendo en cuenta al mercado objetivo para el proyecto
“academia de musica mi tierra” a continuaciéon se presenta un informe de los
principales aspectos que pueden ser 0 no beneficiosos respecto a la idea de

proyecto con relacion a los medios disponibles. (Ver Cuadro 7)

3.8.5 Seleccion de medios. De acuerdo al andlisis anterior, se considerd que el mejor
medio para llegar al mercado objetivo es el internet, un canal muy accesible, en el
cual se pueden realizar multiples acciones encaminadas a la promocién gracias a
la cantidad de recursos disponibles que se pueden hallar en él. Se hace necesario
entonces, una gran estrategia, que incluya diversos mecanismos para la
introduccién del servicio a cada subsector de la poblacién objetivo.

También se utilizara television y radio para facilitar el conocimiento de la marca en
toda la comunidad. Asimismo se utilizaran folletos, avisos, como complemento a la

estrategia publicitaria.

3.8.6 Estrategias Publicitarias. Una estrategia publicitaria es “la parte en donde la
empresa hace conocer a su mercado objetivo los productos y servicios que ofrece,
llegando de manera directa (personal) o indirecta (masiva) al consumidor. Algunos
medios a utilizar son: Television, radio, prensa, Internet, Folletos directos, vallas,
publicidad personal, telemercadeo etc. Segun el tipo de producto y de clientes, la
empresa debera determinar la mejor combinacién de estrategias de mercadeo para

ser exitosa en el desarrollo de su actividad comercial”13.

13 JAUREGUI, A. (2002, marzo 19). Elementos de la estrategia de mercadeo. Recuperado de
http://www.gestiopolis.com/elementos-estrategia-mercadeo/
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Durante la introduccién, la estrategia comprenderd los siguientes medios y

actividades:

. Distribucién de volantes informativos en centros comerciales y parques
. Aviso de lanzamiento por television y radio

. Creacion del sitio web para la academia

. Evento musical puablico

Durante la operacion, se priorizara la actividad sobre el portal web de la academia
y se aprovechara la coyuntura con las redes sociales para generar el voz a voz

necesario para la consolidacion de la marca.

3.8.3 Presupuesto de publicidad y promocién

3.8.3.1 De lanzamiento

Tabla 4. Presupuesto de lanzamiento

MEDIO ‘ DESCRIPCION DE ACTIVIDADES COSTO
Television | Transmision de comercial informativo $450.000
Radio Transmision de cufia radial (mes) $650.000
Volantes | Disefio, impresion y distribucion de volantes $200.000
Evento Préstamo de sonido y logistica $1.500.000
musical Pago honorarios musicos
Internet Creacion de portal web $150.000
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Cuadro 6. Analisis de medios

MEDIO

TELEVISION

CARACTERISTICAS

Actualmente Barrancabermeja cuenta con dos canales al aire. Son:

Telepetrdleo y Enlacel0. Para el proyecto seria una gran opcién, ya que son
dos canales consolidados y pueden facilitar la introduccién del proyecto en el
mercado objetivo. Sin embargo, tiene un alto costo pautar en ellos. Se
consideraria inicamente en la fase de introduccién de la academia al mercado.

RADIO

En Barrancabermeja existen varias alternativas radiales, siendo las mas
importantes: La Voz del Petroleo, Yariguies Stereo y RCN. Este medio podria
utilizarse como un complemento opcional en la estrategia publicitaria, pues no
tuvo una buena representatividad dentro del mercado objetivo (resultados de
investigacion de mercados). Utilizar este medio implica la realizacion de cufias

muy bien elaboradas que tengan muy buena recordacion.

PRENSA

El principal representante de este medio es: Vanguardia liberal. Para el
proyecto no se considera una herramienta apropiada para la promocion de la
academia, considerando los resultados obtenidos de la investigacion de
mercados.

INTERNET

Segun los resultados obtenidos de la encuesta, este es uno de los medios
preferidos por el mercado objetivo. De este modo se podria plantear la
alternativa de disefar un portal web, aprovechando los recursos gratuitos que
se obtienen a dia de hoy, como también el uso e interaccién en las redes

sociales. Se tendra que disefar una estrategia masica en este medio.

Avisos

volantes

Resulta una estrategia interesante para dar a conocer el proyecto y sobre todo
para generar expectacion en el mercado. En él se impulsaria a las personas a
acercarse a la academia para conocer mas informacion. Esto durante la fase
de introduccion.

3.8.3.2 De operacion

Tabla 5. Presupuesto de medios en la operacion
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

Internet | Mantenimiento de portal web $30.000
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4. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico corresponde al analisis detallado del proceso, tamafio y
localizacion del proyecto. Permite describir los requerimientos de capacidad vy
disefio del servicio que prestard la academia musical. También, considera la
disponibilidad de mano de obra necesaria para el desarrollo del proyecto.

El estudio técnico toma informacion de la investigacion de mercados para la
identificacion del tamafio del proyecto, asi como de las especificaciones propias del

servicio.

4.1 TAMANO DEL PROYECTO

4.1.1 Descripciéon del tamaiio del proyecto. Como se menciond anteriormente, la
principal restriccion para determinar el tamafio del proyecto, no es propiamente la
demanda existente (pues se comprobd que existe un alto nimero de demanda
potencial insatisfecha), sino mas bien, la capacidad o infraestructura propia con que

contara la academia, que finalmente se refleja en su capacidad.

Respecto a ello, se estima la apertura hasta de 30 cursos activos semanalmente,

en los cuales habria alrededor de 450 personas adscritas a algun tipo de servicio.

4.1.1 Factores que determinan el tamafo del proyecto

e Eltamafio del proyecto y la demanda: en este sentido, y al no considerarse,

la demanda como una restriccién, el proyecto puede ser tan grande como

pequefio, dependiendo de la aspiracién de mercado objetivo que se pretenda

alcanzar.
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e Eltamafio del proyecto y los suministros e insumos, es necesario contar con
un minimo de instrumentos musicales para la formacion. De acuerdo a esto,
se debe contar una infraestructura que permita albergar estos instrumentos
y que ademas cuente con disponibilidad de aulas para la formacion.

e EIl tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos. Se debe considerar el
hecho de que gran parte de la poblacion objetivo cuenta o puede contar con
los instrumentos para la formacion. Sin embargo, otros equipos deben ser
aportados por la academia, como proyectores, equipos de computacion,
entre otros. Asimismo, cualquier tecnologia que sea necesaria para la
formacién, ejemplo de ello, un software musical.

e EIl tamafio del proyecto y la localizacion. Como se dijo anteriormente, este
factor (el de la ubicacion), es un factor clave para determinar el tamafio de la
academia, ya que la demanda no seria una restriccion. Dependiendo del
lugar que se posea para instalar la academia, entonces se determinara el
tamafo del proyecto.

e El tamafo y el financiamiento. Es importante precisar que este factor esta
ligado al anterior (de ubicacion). Sin embargo, independiente del lugar fisico
donde se instale la academia, sera necesario efectuar algunas adecuaciones
locativas necesarias para el proyecto, referentes principalmente a la acustica

requerida para la formacion.

4.1.3 Capacidad del proyecto. El estudio de mercados permitio evidenciar que existe
una pequeiia porcién de la poblacién objetivo que prefiere tomar clases por horas
particulares en lugar de cursos. Sin embargo, para el andlisis de la capacidad se
tendra en cuenta solo la formacion que se brindaria en las instalaciones de la

academia, para este caso, los cursos.
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4.1.3.1 Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio. Dado que se trata
de un servicio (en este caso, referidos a la prestacion de la formacion musical), la
capacidad total disefiada viene limitada por el tamafio de las instalaciones que
posea la academia. Ademas se debe considerar que este tipo de servicios se darian
dentro de una franja horaria adecuada al tipo de formacién (entre las 6: 00 am y
hasta las 8:00 pm con pausa de 12m a 2 pm). Inicialmente se considera que se
contaria con una sola aula disponible programada durante toda su jornada para los
diferentes cursos, lo cual representaria, si se considera que la duracién de cada
curso sea de 4 horas semanales (dentro de la franja horaria mencionada
anteriormente), un total de 72 horas de formacion disponibles para distribuir en 18

cursos durante una semana (de lunes a sabado).

La distribucion de horas de formacion, se llevaria a cabo, de acuerdo a los
resultados de la investigacion de mercados en los cuales, priorizando los cursos de
instrumentos que tuvieron mayor predileccién en el mercado objetivo, como fueron

(principalmente), guitarra, piano y bateria, en ese orden.

4.1.3.2. Capacidad instalada. Considerando que la formacion también debe ser en
horarios accesibles para los estudiantes, se prestaria el servicio en la jornada de 8
am-12 pm, y de 3 pm-7pm, de lunes a sdbado. Esto permitiria un total de 48 horas

de formacion, a distribuirse en 12 cursos durante una semana.

Al considerar los porcentajes hallados del estudio de mercados (y haciendo un

ajuste optimo de horas), la distribucion de horas seria como sigue:
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Tabla 6. Capacidad Instalada para la academia musical

Total horas Cursos Cursos piano Cursos Otros cursos
disponibles parala  guitarra (29%) bateria (15%)
formacion (42%) (14%)
48 12 horas 8 horas 8 horas
12 cursos 5 cursos 3 cursos 2 cursos 2 cursos

4.1.3.3 Capacitad utilizada y proyectada. Inicialmente, la academia funcionaria de 8

amalOy2pma7pm(lunes aviernes),yde 7 ama 12 pm — 3pm a 7 pm sabados),

con lo cual se conformarian 44 horas semanales de formacién. Considerando los

valores hallados de la investigacion de mercados (y haciendo un ajuste 6ptimo de

horas), se tendria:

Tabla 7. Capacidad utilizada y proyectada para la academia

Total Horas Cursos Cursos Piano Cursos Otros cursos
disponibles parala  Guitarra (29%) Bateria (15%)
formacion (42%) (14%)
44 20 horas 12 horas 8 horas 4 horas
8 cursos 5 cursos 3 cursos 2 cursos 1 cursos

4.2 LOCALIZACION

Como se menciond anteriormente, el factor de la ubicaciéon del proyecto significa

también la determinacién de su capacidad para ofrecer el servicio de formacién

musical. A continuacion se muestra el analisis realizado para su determinacion.
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4.2.1 Macro localizaciéon. Ya en 1.2 Contexto Geografico, se hizo alusion a la ciudad
en la cual se desarrollaria el proyecto (Barrancabermeja). Pero ademas de ello, se
hace necesario determinar una localizacion macro (dentro de este municipio), que
cumpla con caracteristicas necesarias para la instalacion de la academia musical
como, disponibilidad de servicios publicos, disponibilidad de transporte publico,
seguridad, facil acceso por diversas rutas, afluencia de personas, cercania a

cafeterias, papelerias y demas negocios que pudieran ser complementarios. Por tal

razon, se toma como referencia el sector marcado en la figura 3.

Figura 3. Macrolocalizacion para la academia
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Dicho sector cumple con las condiciones descritas y dentro de él estaria ubicada la

academia musical.

4.2.2 Micro localizacién. La microlocalizacién permite identificar puntos posibles
(especificos) para la ubicacion de la academia. Para poder determinar estos puntos,
es necesario haber delimitado un area global, y determinado unos parametros o
criterios que ayudaran a filtrar las posibles opciones, facilitando la seleccion final de

ubicaciones a comparar entre si.

Para el proyecto de la academia estos fueron los resultados para tres lugares
identificados:

Segun la Tabla 8, el lugar ubicado en la direccion Cra. 22 # 47-46, que corresponde
a las instalaciones del Colegio Bautista Rayitos del Sol, seria la mejor opcion, a

través de un convenio con dicha institucion.

Tabla 8. Microlocalizacion

Criterio CRA 22N 47-46 CLL 51N 18-72 CLL 48 N 28- 53

Afluencia de
10% 2 1 3
personas
Costo del
_ 40% 3 2 1
arriendo
Espacio para la
prestacion del 30% 3 2 1
servicio
Condicién fisica
20% 3 2 1
del lugar
TOTAL
3 11 7 6
PUNTUACION
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4.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

A continuacion se describen las caracteristicas de cada servicio para la formacion

musical, que ofrecera la academia.

4.3.1 Ficha técnica del servicio

Cuadro 7. Ficha Modelo Cursos de formacion

SERVICIO: Curso Anual de Aprendizaje de un Instrumento musical

INSTRUMENTO PARA LA FORMACION:
Guitarra/Piano/Bateria/Flauta/Violin/Saxofon/Bajo/Otro
CARACTERISTICAS PRINCIPALES

o El curso se desarrollard a través de la realizacion de clases (4 horas en total durante la
semana) en la jornada y turnos asignados dentro de la programacién de la academia.

e El nimero maximo de estudiante por curso no podra ser inferior a 10 personas, ni mayor
a 15 personas.

e Para la formacion es necesario que el aspirante cuente con el instrumento para la
formacién. En caso de no tenerlo, la academia podra ofrecerle el préstamo del instrumento
con un costo adicional al valor de la formacién, por concepto de alquiler de instrumento.

e Cadaclase, dentro de los diferentes cursos sera disefiada y supervisada (en su ejecucion)

por un profesional en la materia.

RESTRICCIONES

e Podra asistir a las clases Unicamente la persona que esté matriculada para tomar dicha
formacidn, restringiendo totalmente la posibilidad de que otra persona tome la formacion
en su lugar

e Cuando por alguna circunstancia ajena al dominio de la academia el estudiante no pudiere

asistir a clases, esto no dara lugar a reembolsos de ningin tipo por parte de la academia.
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4.3.2 Descripcién técnica del proceso. El proceso para la prestacion del servicio

de formacién musical en la academia sera desarrollado a través de clases, en

grupos de 10 a 15 personas, quienes recibirdn la instruccion acerca de un

instrumento o técnica vocal con una frecuencia de 4 horas semanales, esto si se

trata de cursos semestrales o anuales.

4.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento

Cuadro 8. Diagrama de operaciones de la academia musical
FLUJOGRAMA

ACTIVIDAD

El aspirante se inscribe
en alguno de los
programas de formacion

musical de la academia

REGISTRO

Inscripcién a Curso

Se verifica la asignacion
horaria para el curso
seleccionado por el

aspirante

Asignacion horaria de

cursos

debe

garantizar que posee el

El  estudiante
instrumento  para su
formacion (cuando
apliqgue). Si no cuenta
con él, podra solicitar el
alquiler o préstamo del
instrumento a la

academia

Alquiler de instrumentos

Se desarrollan las clases

en el dia y hora

sefialados segun la
Asignacion horaria de

cursos

Asignacion horaria de

cursos

Inscripcién a
cursos

Verificacion de
horarios

éAspirante tiene
instrumento??

Préstamo del
instrumento

Realizacién de
[ E
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4.3.4 Control de calidad. Para el proyecto de la academia musical se ha
considerado la implementacién de principios de calidad ISO 9001, en la
estandarizacion del servicio y de cada uno de los procesos y actividades necesarias
para desarrollo de la academia musical, en su puesta en marcha. Algunos de los

documentos, que a priori, se consideran esenciales son:

e Catalogo de servicios

e Protocolo del instructor para realizacion de clases
e Protocolo de atencion al cliente

¢ Procedimiento PQRS

e Manuales de formacién por instrumento

4.3.5 Recursos. Todo proyecto requiere recursos para su realizacion, y la
planificacion de estos determina en gran parte su éxito. A continuacién se analizan

los tipos de recursos requeridos para la academia musical.

4.3.5.1 Recurso humano. “Los costos de la mano de obra directa estan constituidos
por los salarios pagados a los trabajadores cuya actividad se relaciona directamente
con la elaboracién de los bienes que una empresa produce. Los costos de la mano
de obra indirecta, en cambio, estan constituidos por los salarios pagados a los
empleados y trabajadores cuya actividad no se relaciona o no es factible asociarla

con la elaboracién de partidas especificas de productos”®.

Asi pues, la mano de obra directa para la academia estd conformada por cada

instructor que imparte la formacion en los cursos, mientras que la mano de obra

15 RIVADENEIRA, U., M. la elaboracién de presupuestos en empresas manufactureras. 2.5 El Presupuesto de
Mano de Obra Directa. Recuperado de: http://www.eumed.net/libros-gratis/2014/1376/presupuesto-
mano-obra.html
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indirecta, se compondré por el personal administrativo que apoya la gestion de la
academia desde diferentes procesos.

Cuadro 9. Personal requerido para la academia musical

Coordinador Académico
MANO DE OBRA DIRECTA Instructor |

Instructor I

Director Administrativo
MANO DE OBRA INDIRECTA Auxiliar Administrativo

Auxiliar de Servicios Generales

4.3.5.2 Recurso fisico. Para la academia (aparte del mobiliario tradicional) sera
importante contar con un stock de instrumentos, que esté disponible para el uso por
parte de los instructores y estudiantes (si es el caso) durante el desarrollo de la

formacién. Asimismo, puede ser requerido software para la formacion musical.

También es importante recalcar que las condiciones ambientales para el cuidado y
mantenimiento de los instrumentos puede llevar a realizar adecuaciones locativas
no solo de acustica, sino también de acondicionamiento del microclima, esto es

temperatura, humedad y ventilacién.

4.3.5.3 Recurso de insumos. Los insumos requeridos para la academia musical son
principalmente los instrumentos musicales, que en su mayor parte son adquiridos
por los propios aspirantes a la formacion, y no por la academia.

No obstante, la academia requiere abastecerse de un numero minimo de
instrumentos musicales, y para ello existen un sinfin de proveedores, a través de

plataformas virtuales (Mercadolibre, Amazon, etc.) asi como también, disponibilidad
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de tiendas musicales en la region (en Bucaramanga). Otro de los insumos que

puede requerirse esta relacionado con software para la formacion.

4.3.6 Andlisis de Proveedores. Dado el alza del ddlar en los ultimos meses, y que
ademas el volumen de instrumentos que se pretende adquirir no es muy grande, la
busqueda de proveedores se concentré en el plano nacional, sobre la plataforma
comercial de Mercadolibre'®. EI Cuadro 11 muestra el resumen de cotizacion de

instrumentos para la academia.

4.3.7 Distribucion de planta. La Figura 4., muestra la distribuciéon de planta
proyectada para la academia. Es importante resaltar que es mucho mas
conveniente un lugar de gran tamafio, a fin de facilitar la programacién de cursos de

formacién simultaneos para diferentes instrumentos.

Figura 4. Distribucién de planta de la academia musical
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16 http://www.mercadolibre.com.co/
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Cuadro 10. Precios actuales de instrumentos musicales
INSTRUMENTO

Guitarra Acustica

COSTO
$ 102.900

IMAGEN

Organeta Medeli M15
De 5 Octavas Con

Teclas Sensitivas

$ 389.900

Organeta Teclado
Casio Ctk 1300 Es
Ctk1300

$ 365.000

Bateria Electronica
Medeli Dd-402d
Portable

$
1.090.000

Bateria Marca Pearl
Referencia Target
Series

$
1.450.000

Set De Platillos
Sabian Sbr 5001 13 Hi
Hats 16 Crash

$ 439.000
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVOY/

Un estudio administrativo proporciona las herramientas necesarias para administrar
adecuadamente una empresa, cuando esta Ultima se encuentra ya en
funcionamiento y si aun no se inician las actividades de la misma, marca el rumbo
a seguir en la administracion de la nueva empresa. Estas herramientas son los
llamados manuales administrativos, entre los que se pueden mencionar, sin

desestimar a otros, los mas importantes como:

e Manual de organizacion
e Manual de funciones
e Manual de Procedimientos

e Manual de administracibn ambiental

Las empresas que se encuentran en funcionamiento, deben iniciar un estudio
administrativo con un diagndstico administrativo, el cual dara como resultado la
identificacion de las necesidades en las distintas areas que componen la empresa,
es por ello que se debe contar con otros manuales como: de seguridad e higiene

industrial, de mantenimiento, y otros.

Las empresas que inician operaciones deben iniciar su estudio administrativo con
la definicién de su misidn, visidn, metas, objetivos, es decir con la definicién de una

administracion estratégica.

7 http://www.actiweb.es/estudiosymas/manuales _administrativos.html. Consultado el 01 de julio de 2015.
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Entre las ventajas que una organizacion obtiene al realizar un estudio administrativo

se pueden mencionar:

e Definir instrucciones generales a seguir para una correcta administracion.

e Todos los miembros de la organizacion trabajan para alcanzar los mismos
objetivos, metas y siguiendo una sola planificacion estratégica.

e Si la empresa desea obtener una certificacion ISO, se facilitara realizar el

orden de la informacion con que la empresa cuenta.

5.1 FORMA DE CONSTITUCION

Se considera conveniente para la empresa constituirse como una sociedad por
acciones simplificada SAS, ya que esta modalidad permite a los emprendedores
simplificar trdmites y comenzar su proyecto con un bajo presupuesto. Este tipo de
sociedad no requiere revisor fiscal y puede ser persona natural o juridica.

5.2 CULTURA ORGANIZACIONAL

5.2.1 Visién. En 2022, la academia de musica “Mi Tierra” sera una institucion
reconocida y preferida por la comunidad en general, entidades gubernamentales y
demas, caracterizadas por la calidad de su formacién y equipo de trabajo.

5.2.2 Misién. La Academia musical “Mi Tierra” es una institucion de tipo educativo,
gue ofrece el servicio de formacién musical, a nifios, jovenes y adultos en la ciudad
de Barrancabermeja.

5.2.3 Objetivos. Los objetivos de la academia, serian los siguientes:

73



e Prestar servicios de formacion musical con altos estandares de calidad
e Mantener un personal competente para la ejecucion de la formacién

e Mantener relaciones comerciales y convenios con otras entidades

e Aumentar la venta de servicios y el valor de la organizacion

e Cumplir con las expectativas financieras de socios

5.2.3 Politicas

e Politica de calidad Academia Musical “Mi Tierra”

Academia musical “Mi Tierra” esta comprometida en ofrecer servicios de formacion
musical bajo altos estandares de calidad que satisfagan las necesidades de
nuestros clientes, en la instruccion de cursos, de aprendizaje de instrumentos
musicales, técnica vocal, y manejo de software musical. Nuestro compromiso con
la mejora continua, nos lleva a implantar los mejores métodos de ensefianza durante
la formacion, y a contar con un personal competente para su desarrollo. Asimismo,
la gestion de cada proceso permitira posicionar el nombre de la academia en el

mercado, y generar rentabilidad para sus asociados.

e Politica del Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el trabajo

La Academia musical “Mi Tierra” es consciente que el talento humano de la
organizaciéon es el activo mas valioso, por lo cual, implementara las medidas de
prevencion y proteccion que garanticen condiciones de trabajo apropiadas para el
cuidado y preservacion de la salud de todos los colaboradores. Por ello, ha
determinado realizar de forma periddica, la identificacion, valoracion y tratamiento
de los riesgos inherentes a la actividad de formacion musical, con el fin de mitigar

los peligros y riesgos a los que esta expuesto el personal de la organizacién
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e Politica ambiental

La Academia musical “Mi Tierra” velara por el uso eficiente de los recursos
naturales, mediante el control y seguimiento al consumo de agua y energia eléctrica,
asi como también llevara a cabo estrategias para la reutilizacion de papel y otros
insumos, con el fin de disminuir los impactos sobre el medio ambiente. Ademas, los
residuos de partes electronicas (pianos, pilas, etc) seran tratados adecuadamente,
en su disposicion final con personas naturales o juridicas que realicen este tipo de

gestién de residuos.

5.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.3.1 Organigrama

Figura 5. Organigrama de la academia musical

Director
Administrativo

Coordinador Auxiliar Aux. Servicios

Académico Administrativo Generales
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5.3.2 Descripcién y perfil de cargos. Para la definicién de perfiles, y en especial, de
las funciones relacionadas con el cargo, se tuvo como referencia el banco de

funciones y ocupaciones del Observatorio laboral del SENA?8,

Cuadro 11. Perfil del Cargo Director Administrativo

PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Director Administrativo

Obijetivo del cargo: Dirigir y controlar las operaciones de la academia musical
Funciones del cargo:

01 Planear, organizar, dirigir y controlar operaciones de la academia.

02 Ejercer funciones administrativas, de seguridad, manejo financiero, provisién de recursos y
administracion de personal.

03 Senfalar politicas relacionadas con el manejo de recursos de la academia.

04 Planear, administrar y controlar presupuestos, contratos, equipos y suministros.
05 Recomendar y establecer sistemas de seguridad, para proteger las instalaciones, los equipos,
vehiculos, sistemas de informacion y las personas.

06 Preparar informes para comités administrativos evaluando los servicios.

07 Seleccionar y entrenar al personal.

08 Coordinar politicas administrativas.

09 Vigilar y controlar gastos y asegurar el uso adecuado de recursos.

10 Hacer representacion legal y de otro tipo de la academia

Formacién requerida: Profesional en administracion o afines

Experiencia requerida: 2 afios

Competencias y habilidades:

Trabajo en equipo

Manejo de Office

Orientacion al cliente

18 http://observatorio.sena.edu.co
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Cuadro 12. Perfil del cargo Coordinador Académico

PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Coordinador Académico

Objetivo del cargo: Coordinar las actividades relacionadas con la prestacion del servicio de
formacién musical

Funciones del cargo:

01 Planear, organizar, dirigir y controlar, las actividades de profesores y personal de apoyo y los
asuntos académicos de la academia.

02 Organizar y mantener procedimientos para la conservacion de registros.

03 Garantizar la asignacién de recursos necesarios para la formacion.

04 Dirigir y coordinar servicios de mantenimiento del colegio y uso de instalaciones.

05 Coordinar las actividades de ensefianza de la institucion como asignacion de personal, tamafio
de los cursos y preparacion de horarios.

06 Evaluar contenidos curriculares, métodos de ensefianza y participacién de la comunidad en
programas de educacion.

07 Desarrollar y administrar programas para la educacion y entrenamiento de estudiantes y
adultos.

08 Hacer recomendaciones relacionadas con el presupuesto anual de operacion de la academia.
09 Dirigir o supervisar la seleccion, contrataciéon, entrenamiento, evaluacién y promocion de
profesores.

Formacioén requerida: Profesional en musica

Experiencia requerida: 2 afios

Competencias y habilidades:

Manejo de grupos

Métodos de ensefianza

Orientacion al cliente

Manejo de software musical

Cuadro 13. Perfil del cargo Auxiliar Administrativo

PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Auxiliar Administrativo

Objetivo del cargo: Apoyar las labores administrativas del Director Administrativo
Funciones del cargo:

01 Apoyar los asuntos contables y administrativos de la academia

02 Recopilar informacion y preparar periédicamente informes y correspondencia
03 Controlar el proceso de inscripcién y matricula de estudiantes

04 Preparar agendas de trabajo

05 Mantener archivos de control de presupuesto e inventario

Formacién requerida: Técnico en administracion o afines

Experiencia requerida: 1 afio

Competencias y habilidades:

Trabajo en equipo

Manejo de Office

Manejo de nomina y afiliaciones
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Cuadro 14. Perfil del cargo Instructor I/Instructor Il

PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Instructor I/Instructor I

Objetivo del cargo: Ejecutar la formacion musical a clientes de la academia

Funciones del cargo:

01 Orientar y/o facilitar una 0 mas materias a estudiantes

02 Preparar y conducir sesiones de aprendizaje, clases, seminarios, talleres y/o practicas
de campo.

03 Preparar materiales de apoyo para el aprendizaje y disponerlos para uso de
estudiantes y otros profesores

04 Dirigir trabajos de grupo de acuerdo a objetivos de aprendizaje

05 Preparar, aplicar y calificar examenes, e informes de practicas

Formacion requerida: Licenciado en musica

Experiencia requerida: 1 afio

Competencias y habilidades:

Manejo de software musical

Orientacion al cliente

Manejo de grupos

Cuadro 15. Perfil del cargo Auxiliar de Servicios generales

PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Aux. Servicios Generales
Objetivo del cargo: Mantener las instalaciones de la academia en perfecto orden y aseo
Funciones del cargo:

01 Recoger basuras y vaciar los recipientes de desperdicios

02 Lavar ventanas y paredes; limpiar y mantener vidrios y espejos

03 Limpiar y lavar puertas, muebles y enseres de la academia

04 Preparar, cocinar y servir alimentos y bebidas; lavar vajillas y utensilios de cocina.
05 Barrer, trapear, lavar, encerar, sellar y brillar pisos.

06 Desempolvar muebles y aspirar alfombras, tapetes, cortinas y tapizado de muebles.
07 Preparar los implementos de aseo requeridos en el desarrollo de sus actividades.
Formacion requerida: Bachiller

Experiencia requerida: 1 afio

Competencias y habilidades:

Orientacion al cliente

Orientacion al detalle
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5.3.3 Asignacion salarial. La Tabla 9 muestra la asignacion salarial por cada cargo

contemplado para la academia musical.

Tabla 9. Asignacion salarial por cargos

NOMBRE DEL CARGO SALARIO ASIGNADO

Director Administrativo $1.800.000
Coordinador Académico $ 1.500.000
Instructor I/ Instructor Il $ 1.200.000
Auxiliar Administrativo $ 900.000
Auxiliar de Servicios Generales (medio | $ ¥2 SMMLV
tiempo)
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. INVERSIONES?*®

Las Inversiones Fijas que tiene una vida Gtil mayor a un afio se deprecian, tal es el
caso de las maquinarias y equipos, edificios, muebles, enseres, vehiculos, obras

civiles, instalaciones y otros.

Los terrenos son los Unicos activos que no se deprecian. Los recursos naturales no
renovables, como los yacimientos mineros, estan sujetos a una forma particular de
depreciacion denominada agotamiento, que es la gradual extincidn de la riqueza por
efecto de la explotacion. La Inversion en activos fijos se recupera mediante el

mecanismo de depreciacion.

Se llama Inversion fija porque el Proyecto no puede desprenderse facilmente de el
sin que con ello perjudique la actividad productiva. Todos los activos que componen
la Inversion fija deben ser valorizados mediante licitaciones o cotizaciones pro forma
entregados por los proveedores de equipos, maquinarias, muebles, enseres,
vehiculos, etc. Los precios para los edificios, obras civiles e instalaciones se pueden
obtener se pueden obtener sobre la base de las cotizaciones de las Empresas

constructoras.

% Inversiones y financiamiento del proyecto. Recuperado de: https://docs.google.com/document/d/1QQ2-
0kc4wNmZ7vpW-6BM9pkY1SQ1zCL7DFSI5SSmc6JU/edit?pli=1
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e Componentes de la inversion diferida

Se caracteriza por su inmaterialidad y son derechos adquiridos y servicios
necesarios para el estudio e implementacion del Proyecto, no estan sujetos a
desgaste fisico. Usualmente esta conformada por Trabajos de investigacion y
estudios, gastos de organizacion y supervision, gastos de puesta en marcha de la
planta, gastos de administracion, intereses, gastos de asistencia técnica y

capacitacion de personal, imprevistos, gastos en patentes y licencias, etc.

Para recuperar el valor monetario de estas Inversiones se incorporan en los costos
de produccion el rubro denominado amortizacion diferida. En otras palabras la
Inversion diferida que es un desembolso de la etapa Pre-Operativa, para su
amortizacion sufre un prorrateo en varios periodos para efectos de calculo del
impuesto sobre las utilidades de las Empresas, recordemos que el tratamiento

otorgado a esta Inversion es similar a la depreciacion.

Cuando se habla de intereses de pre-operacién, se refiere a los pagos que se
realizan en la etapa Pre-Operativa del Proyecto y por lo general solo se halla
representado por la cancelacion de intereses, por cuanto al no generar ingresos en
esta primera etapa se solicita un periodo de gracia a la entidad financiera para no
cancelar Capital sino solo interés. Si la etapa Pre-Operativa fuese muy amplia,

podria darse el caso de amortizar el Capital en algin momento.

Si el financiamiento es con capital propio, el interés no constituye un desembolso
efectivo, por lo tanto no se incurre en el rubro de Inversion diferida. Los intereses
cargados durante el periodo de pre-operacion son parte componente de la Inversion
diferida, en cambio los intereses generados después de la puesta en marcha del
Proyecto, llamado periodo de funcionamiento u operacion, forma parte del costo
total.
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6.1.1 Inversion Fija. La inversion fija de la academia musical estd conformada por

activos fijos y otros bienes necesarios para la prestacion de la formacion musical.

6.1.1.1 Terreno. Para establecer la academia musical no se consider6 conveniente
(en primera instancia) la adquisicidn de terrenos propios. Por el contrario, se analizo,
la utilidad de aprovechar locaciones ya instaladas, propicias para la formacion, como
las instalaciones de centros educativos, u otros lugares ya adecuados, esto

mediante algun tipo de convenio con la institucion seleccionada.

Figura 6. Componentes de la inversion fija
—|_RECURSOS NATURALES }—{ Parpesintion, patta ey
Selvicult

TANGIBLES —| COMSTRUCCIONES | - hlaquinara=
- Herramientas
- wehiculos
—| EQUIFOS DWERSOS l— - Muebles y enseres
IMVYERSION | | l
Flda —
Instaladidn de Agua, Wapor
—| INFRAESTRUCT URAS |— Eledricidad, gas, lubricantes
Bazura.

- TRABAIOS DE INVESTIGACION.

- EETURIOS AFINES

- TECHOLOGLA E INGENIERLA

- ORGANIZACION v ADMIMIST RACION

- FUNCIOMAMIENTO v PUESTA EMN MARCHA

- INTERESES DURANTE L& CONSTRUCCION

—| INTAMNGIBLES l—
DERECHOS Legales, de Llawe

—| OBLIzACIONES |—|: Intarezes, Segumos v Patentes.

Fuente: Documento tomado de Internet®°

20 SAENZ ALVA, Richard. Estudio de Prefactibilidad para la Instalacién de una Planta de Embutidos. [en linea]
[citado 15 Diciembre 2015] Disponible en Internet:
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/ingenie/saenz_ar/cap5.pdf
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6.1.1.2 Construccion. Independiente del lugar elegido para el establecimiento
fisico de la academia, serd importante efectuar sobre él, algunas modificaciones
gue permitan adaptar el lugar a las exigencias técnicas que debe cumplir el edificio

para el desarrollo de la formacion.

Tabla 10. Adecuaciones de construccion

Descripcion Valor

Insonorizacion del lugar $ 2.000.000
Acondicionamiento del lugar $ 2.500.000
Total Construccion $ 4.500.000

6.1.1.3 Maquinaria y equipo. Este sera uno de los principales componentes de la
inversion fija. Hay que considerar, que la academia musical solo asumira la compra
de unos pocos instrumentos musicales, ya que este es un requisito solicitado
inicialmente a los aspirantes a la formacién, sin embargo, en algunos casos, se
otorgara el préstamo temporal del instrumento para el aprendizaje, por tal motivo se
considera como inversion fija. (Véase la Tabla 11)

6.1.1.4 Muebles y enseres. La Tabla 12 se muestra la relacion de muebles y
enseres considerado como necesarios para el desarrollo de las operaciones en la

academia musical.
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Tabla 11. Maquinaria y equipo

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO SUBTOTAL
Guitarra Acustica 2 $ 150.000,00| $ 300.000,00
Guitarra Eléctrica 2 $ 350.000,00| $ 700.000,00
Organeta 2 $ 389.900,00| $ 779.800,00
Bateria Acustica 1 $ 2.000.000,00| $ 2.000.000,00
Bateria Electrénica 2 $ 1.090.000,00| $ 2.180.000,00
Bajo Eléctrico 1 $ 350.000,00| $ 350.000,00
Violin 1 $ 250.000,00| $ 250.000,00
Cabinas de sonido 2 $ 750.000,00| $ 1.500.000,00
Micréfonos de voz 5/ $ 80.000,00| $ 400.000,00
Mezclador 1 $ 1.500.000,00( $ 1.500.000,00
Potencia de sonido 1 $ 1.200.000,00| $ 1.200.000,00
TOTAL $ 11.159.800,00
Tabla 12. Muebles y enseres
DESCRIPCION ‘ CANTIDAD VALOR UNITARIO SUBTOTAL

Sillas 20 $ 51.000,00 $ 1.020.000,00
Silla Gerencial 2 $ 150.000,00 $ 300.000,00
Escritorio Grande 1 $ 350.000,00 $ 350.000,00
Escritorio sencillo 1 $ 200.000,00 | $ 200.000,00
Bibliotecas 3 $ 160.000,00 | $ 480.000,00
Televisor 2 $ 750.000,00 | $ 1.500.000,00
TOTAL $ 3.850.000,00

6.1.1.5 Equipo de oficina.

Tabla 13. Equipos de oficina

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO SUBTOTAL
Teléfono 1 $ 100.000,00 $ 100.000,00
Computador de Escritorio 2 $ 1.000.000,00 $ 2.000.000,00
Portatil 2 $ 1.500.000,00 $ 3.000.000,00
Impresora 1 $ 600.000,00 | $ 600.000,00
UPS 1 $ 100.000,00 | $ 100.000,00
Televisor 2 $ 750.000,00 | $ 1.500.000,00
TOTAL $ 5.800.000,00




6.1.1.6 Herramientas

Tabla 14. Herramientas
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO SUBTOTAL

Tablero Acrilico 2 $ 60.000,00 | $ 120.000,00
Afinador digital 2 $ 30.000,00 | % 60.000,00
Capodastro Guitarra 2 $ 20.000,00 | $ 40.000,00
Set pua Guitarra 2 $ 15.000,00 | $ 30.000,00
Rack para sonido 1 $ 85.000,00 | $ 85.000,00
Audifono 2 $ 70.000,00 | $ 140.000,00
Caja marcador borrable X12 2 $ 9.000,00 | $ 18.000,00
Borrador para tablero 4 $ 12.000,00 | $ 48.000,00
Guillotina 1 $ 50.000,00 | $ 50.000,00
TOTAL $ 541.000,00

6.1.1.7 Total de inversion fija. Considerando todos los items anteriores, la inversion fija

asciende a la cifra de $ $25.600.800, como se observa:

Tabla 15. Total inversion fija

CONSTRUCCION $ 4.500.000,00
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 11.159.800,00
MUEBLES Y ENSERES $ 3.550.000,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 5.850.000,00
HERRAMIENTAS $ 541.000,00
TOTAL $ 25.600.800,00
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6.1.2 Inversién diferida

Tabla 16. Inversién diferida

) VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD SUBTOTAL
UNITARIO

Evento publicitario de Apertura 1 $ 1.500.000 | $ 1.500.000
Transmisién de comercial
informativo 1 $ 300.000 $ 300.000
Transmision de cufia radial (mes) 1 $ 250.000 |$ 250.000
Disefio, impresién y distribucion de
volantes P ’ 1 $ 200.000 $ 200.000
Creacion de Portal web 1 150000 $ 150.000
Trabajos de Investigacion y otros
estudios 1 $ 1.500.000 | $ 1.500.000
Gastos de Constitucidon y puesta en
marcha 1 $ 3.500.000 | $ 3.500.000
Imprevistos 1 $ 2.000.000 | $ 2.000.000
TOTAL $ 9.400.000

Adicionalmente, se contempla la depreciaciéon de los activos fijos, como se muestra

en la Tabla

Tabla 17. Depreciacion

VALOR
DESCRIPCION TOTAL DEPRECIACION MES VALOR ANO
Construccion $ 4.500.000 10 37.500 $ 450.000
Muebles y $
enseres $ 3.850.000 10 32.083 $ 385.000
Equipos de $
Oficina $ 5.800.000 5 96.666 $ 1.160.000
$
Herramientas $ 541.000 2 22.541 $ 270.500
$
TOTAL 188.791 $ 2.265.500
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6.1.3 Inversion de capital de trabajo?. El Capital de Trabajo considera aquellos
recursos que requiere el Proyecto para atender las operaciones de produccion y
comercializacion de bienes o servicios y, contempla el monto de dinero que se
precisa para dar inicio al Ciclo Productivo del Proyecto en su fase de
funcionamiento. En otras palabras es el Capital adicional con el que se debe contar
para que comience a funcionar el Proyecto, esto es financiar la produccién antes de

percibir ingresos.

En efecto, desde el momento que se compran insumos 0 se pagan sueldos, se
incurren en gastos a ser cubiertos por el Capital de Trabajo en tanto no se obtenga
ingresos por la venta del producto final. Entonces el Capital de Trabajo debe
financiar todos aquellos requerimientos que tiene el Proyecto para producir un bien

o0 servicio final. Entre estos requerimientos se tiene:

Materia Prima, Materiales directos e indirectos, Mano de Obra directa e indirecta,
Gastos de Administracion y comercializacion que requieran salidas de dinero en
efectivo. La Inversion en Capital de Trabajo se diferencia de la Inversion fija y
diferida, porque estas Ultimas pueden recuperarse a través de la depreciacion y
amortizacion diferida; por el contrario, el Capital de Trabajo no puede recuperarse
por estos medios dada su naturaleza de circulante; pero puede resarcirse en su

totalidad a la finalizacion del Proyecto.

La inversion en activos fijos y diferidos se financia con créditos a mediano y/o largo
plazo y no asi con créditos a corto plazo, ello significaria que el Proyecto transite
por serias dificultades financieras ante la cuantia de la deuda y la imposibilidad de
pago a corto plazo. Pero el Capital de Trabajo se financia con créditos a corto plazo,
tanto en efectivo como a través de créditos de los proveedores.

2! Inversiones y financiamiento del proyecto. Recuperado de: https://docs.google.com/document/d/1QQ2-
0Okc4wNmZ7vpW-6BM9pkY1SQ1zCL7DFSI5SSmc6JU/edit?pli=1
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La definicion contable del Capital de Trabajo se entiende como la asignacion de
recursos Financieros para activo corriente del Proyecto. Este concepto es valido
para Empresas que generan recursos a corto plazo, no tomando en cuenta la
naturaleza del Financiamiento ni las fuentes de procedencia que por lo general son

de larga duracion.

El Capital de Trabajo en el mundo Financiero es la diferencia entre activos corrientes
y pasivos corrientes, que equivale a la suma total de los recursos Financieros que
la Empresa destina en forma permanente para la mantencion de existencias y de
una cartera de valores para el normal funcionamiento de las operaciones de la
Empresa. Esta concepcion, conlleva a entender que el Capital de Trabajo genera
necesidades financieras de largo plazo, es decir ser financiado con recursos

permanentes provenientes de Fuente Interna o externa.

KT=AC-P.C

El Capital de Trabajo estd compuesto por tres cuentas principales como:
Existencias, Exigibles y Disponibles cada uno de los cuales estan compuestos por

un conjunto de elementos bien definidos (ver Figura 7) .

6.1.3.1 Costos de produccion. “Los costos de produccién son el valor del conjunto
de bienes y esfuerzos en que se incurren para obtener un producto terminado en

las condiciones necesarias para ser entregado al sector comercial”?2.

22 http://www.gerencie.com/los-costos-de-produccion.html
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Figura 7. Componentes del Capital de Trabajo

- Invertarios.
- Materiales Diversas.
- Materia Prima.
- Productos Intermedios
EAISTERNCIA - Productos Finales
- Stocks y
- Ctros

CAPITAL DE

TRABAJC DISPONIBLES - Cala
- Banco

- Cuertas por Cobrar
EXIGIBLES - Créditos de Proveedores

Fuente: Documento tomado de Internet?

Los costos de produccion se pueden clasificar en:

e Costos fijos (CF): se paga siempre sin importar el nivel de produccién
(alquiler, salarios, pago de servicios publicos, etc.)

e Costos variables (CV): varian proporcional al nivel de produccion (insumos,
materia prima, etc.)

e Costo Total (CT): es la suma de los costos fijos y los costos variables

e Costo marginal (CMa): es el aumento del costo total (CT) necesario para
producir una unidad adicional del bien.

23 SAENZ ALVA, Richard. Estudio de Prefactibilidad para la Instalacién de una Planta de Embutidos. [en linea]
[citado 15 Diciembre 2015] Disponible en Internet:
http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/ingenie/saenz_ar/cap5.pdf
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6.1.3.1.1 Materias Primas

Tabla 18. Materias primas

DESCRIPCION

CANTIDAD

VALOR
UNITARIO

SUBTOTAL

Materia prima

$ 200.000,00

$ 200.000,00

6.1.3.1.2 Mano obra directa

Tabla 19. Mano de obra directa

, VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD SUBTOTAL
UNITARIO MES
. . $
Salario Coord. Académico 1 $ 1.500.000,00
1.500.000,00
) $
Salario Instructores 2 $ 1.200.000,00
2.400.000,00
$
TOTAL
3.900.000,00

6.1.3.1.3 Costos indirectos fabricacion

Tabla 20. Costos indirectos de fabricacion

DESCRIPCION CANTIDAD VR. UNITARIO‘ SUBTOTAL

Materiales directos e indirectos 1 $ 50.000,00 $ 50.000,00
Mano de obra directa e indirecta- mes 1 $ 3.100.000,00| $ 3.100.000,00
Insumos 1 $ 60.000,00 $ 60.000,00
Mantenimiento 1 $ 100.000,00| $100.000,00
Depreciacion 1 $ 2.500.000,00 | $ 2.500.000,00
Otros CIF 1 $ 250.000,00| $ 250.000,00

TOTAL | $ 6.060.000,00
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6.1.3.1.4 Total costos de produccién del servicio. Los costos totales de produccién
son pues la suma de los items nombrados anteriormente, esto es, los costos de
materia prima, la mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion, que
totalizan la suma de $10.160.000,00.

6.1.3.2 Gastos de administracion y ventas

Tabla 21. Gastos de administracion y ventas

DESCRIPCION ‘ VALOR MES VALOR ANO
Servicios Publicos $ 450.000,00 $ 5.400.000,00
Arriendo $ 2.000.000,00 $ 24.000.000,00

6.1.3.3 Gastos Financieros. Aquellos en los que incurre un sujeto econdmico para la
obtencion, uso o devolucion de capitales financieros puestos a su disposicion por

terceras personas?®.

Para la academia no se contempla el uso de la opcién de préstamo a terceros, por
lo cual, no habria gasto financiero.

6.1.3.4 Total Capital de trabajo. La Tabla 22 muestra los valores necesarios del
capital de trabajo para el proyecto.

6.1.4 Inversidn total. Resulta de la suma de la inversion fija, la inversion diferida y
el costo de capital. Para la academia musical, la inversion total requerida es de $ $
45.320.880,00.

% http://www.economia48.com/spa/d/gastos-financieros/gastos-financieros.htm
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Tabla 22. Capital de trabajo

ITEM COSTO

Materia prima $ 200.000,00
Mano de Obra Directa $ 3.900.000,00
Costos Indirecto de Fabricacion $ 6.060.000,00
Gastos Financieros $ 2.560.080,00
TOTAL $ 12.720.080,00

Tabla 23. Inversion total

ITEM COSTO

Inversion fija $ 25.600.800,00
Inversion diferida $ 9.400.000,00
Costo de capital $ 12.720.080,00
TOTAL $47.720.880,00

6.1.5 Fuentes de financiacion. Todo el capital necesario para invertir inicialmente en
el proyecto de creacion de la academia musical, constituiria recursos propios de la
autora del mismo. Sin embargo, se contempla acceder a recursos de apoyo al

emprendedor, como:

e Fondo emprender

La primera opcion de financiacidon para el proyecto de la academia es, la adquisicion
del crédito condonable a través del Fondo Emprender. Esta alternativa se
fundamenta en que es una opcidn que permite, segun el alcance de unos objetivos
y metas fijados durante la etapa de planificaciéon del proyecto, condonar al

emprendedor el valor suministrado para la puesta en marcha de su proyecto.



El Fondo emprender otorga hasta 80 SMMLYV, si el proyecto aprobado genera 3
empleos, y el maximo ser4 de 180 SMMLV y debe generar 6 empleos 0 mas.

Pueden participar de estas convocatorias:

e Cualquier colombiano mayor de edad, que sea aprendiz SENA, de formacion
titulada con etapa lectiva culminada o graduado en los ultimos 60 meses;
egresado de formacion para poblacién desplazada por la violencia, con 90
horas o graduado en los ultimos 5 afios.

e También profesionales, tecnélogos y técnicos de un programa de educacion
superior con titulo no mayor a 60 meses. Estudiantes de pregrado cursando
los dos ultimos semestres o que hayan concluido materias en el Gltimo afio;
estudiantes de especializacion, maestria y doctorado; asi como egresados

de estos programas, graduados en los ultimos 5 afos.
El fondo puede financiar hasta el 100% del valor del proyecto, siempre y cuando no
se supere el tope maximo.
Préstamo bancario
En ultima instancia, se llegaria a solicitar crédito bancario. La autora del proyecto

posee un historial crediticio que favorece la colocaciéon de créditos en el caso que

se soliciten. El monto méaximo de este crédito seria de $29.000.000.

6.2. COSTOS Y GASTOS

6.2.1. Costos y gastos fijos. Los costos fijos se muestran en la Tabla 24.

6.2.2. Costos y gastos variables. Ver Tabla 25.
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Tabla 24. Costos y gastos fijos

DESCRIPCION VALOR MES ‘ VALOR ANO
Depreciacion $ 188.791,67 $ 2.265.500,00
Arriendo $ 2.000.000,00 $ 24.000.000,00
Nomina $ 7.000.000,00 $ 84.000.000,00
Diferidos $ 188.791,67 $ 2.265.500,00
TOTAL $ 9.377.583,33 $ 112.531.000,00

Tabla 25. Costos y gastos variables

DESCRIPCION VALOR MES VALOR ANO

Materia Prima $200.000,00
Mano de Obra directa $ 3.900.000,00 $ 46.800.000,00
Servicios Publicos $ 450.000,00 $ 5.400.000,00
TOTAL $ 4.550.000,00 $ 54.600.000,00

6.2.1. Costo y gasto total unitario

Tabla 26. Costo y gasto total unitario

DESCRIPCION VALOR SEMESTRE

Costos y gastos fijos $ 30.465.500,00
Costos y gastos variables $ 20.100.000,00
Total $ 50.565.500,00
#Cursos disponibles 9

Estudiantes por cursos 15

Cantidad de Servicios 135

Costo Unitario del servicio $ 374.559,26




6.3. PRECIO DE VENTA

Precio de venta= Costo / (1 — %margen utilidad)

Tabla 27. Calculo del costo de venta

DESCRIPCION % MARGEN PRECIO DE
CURSO UTILIDAD VENTA
$
Curso semestral 374.559,26 30% $ 535.084,66

6.4. PROYECCIONES FINANCIERAS

De acuerdo al estudio de mercados, se determind que el servicio que tiene mayor

acogida son los cursos anuales, por tal razén, se escoge este servicio como Unico

para la academia.

6.4.1. Ingresos

Tabla 28. Ingresos

ITEM ‘ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cursos Disponibles 8 9 10 11 11
# Estudiantes / curso 10 12 15 15 15
Cantidad de Servicios
B 80 108 150 165 165
en un afio
$ $ $ $ $
Precio Venta 1.070.169 1.070.169 1.070.169 1.070.169 1.070.169
$ $ $ $ $
Ingresos x Afio 85.613.545 115.578.286 |160.525.397 |176.577.937 |176.577.937
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6.4.2. Egresos

Tabla 29. Egresos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$ $ $ $ $
Materia prima 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000

$ $ $ $ $
Mano de Obra Directa 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000 3.900.000
Costos Indirecto de $ $ $ $ $
Fabricacion 6.060.000 | 6.060.000 6.060.000 6.060.000 6.060.000

$
Gastos Financieros 2.746.580 0 0 0 0

$ $ $ $ $
TOTAL 15.106.580 | 12.360.000 | 12.360.000 | 12.360.000 | 12.360.000

6.5. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

6.5.1 Estado de Resultados. La Tabla 30 muestra la proyeccién para los primeros cinco
(05) afios.

6.5.2 Flujo de Caja Proyectado

Tabla 30. Flujo de caja

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 N ANO 5
Ingresos $ $ $ $ $
Operacionales 85.613.544 115.578.285 |160.525.396 |176.577.936 176.577.936
Egresos $ $ $ $ $
Operacionales 39.106.580 36.360.000 36.360.000 36.360.000 36.360.000
Excedente $ $ $ $ $
Operacional 46.506.964 79.218.285 124.165.396 | 140.217.936 140.217.936
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Tabla 31. Estado de resultados
CONCEPTO

Ventas $ 85.613.544 | $ 115.578.285 | $ 160.525.396 | $ 176.577.936 | $ 176.577.936
Costode Ventas | $ 39.106.580 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000
Utilidad bruta $ 46.506.964 | $ 79.218.285 | $ 124.165.396 | $ 140.217.936 | $ 140.217.936
Gastos de

o o $ 39.106.580 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000 | $ 36.360.000
Administracién
Depreciacién $ 2.265500 | $ 2.265.500 | $ 2.265.500 | $ 2.265.500 | $ 2.265.500
Diferidos $ 2.265500 | % 2.265.500 | $ 2.265.500 | $ 2.265.500 | $ 2.265.500
Utilidad antes de
) $ 2.869.384 | $ 38.327.285 | $ 83.274.396 | $ 99.326.936 | $ 99.326.936
impuestos
Impuestos 33% 33% 33% 33% 33%
Utilidad neta $ 946.897 | $ 12.648.004 | $ 27.480.550 | $ 32.777.889 | $ 32.777.889

6.5.3 Balance General inicial y proyectado

Tabla 32. Balance general

ACTIVO $ 47.970.880,00
Caja

Bancos $ 47.970.880,00
Aportes socios $ 47.970.880,00
Capital de trabajo $ 12.720.080,00
Activos fijos $ 25.850.800,00
Muebles y enseres $ 3.850.000,00
Maquinaria y equipo $ 11.159.800,00
Equipos de oficina $ 5.800.000,00
Herramientas $ 541.000,00
Construcciones $ 4.500.000
Inversién diferida $ 9.400.000,00
TOTAL ACTIVO $ 47.970.880,00
PASIVO $ -
obligaciones Financieras

Aportes socios $ 28.720.880,00
Patrimonio $ 28.720.880,00
PASIVO + PATRIMONIO $ 28.720.880,00
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7. EVALUACION DEL PROYECTO

7.1 EVALUACION SOCIAL Y LOS ASPECTOS CLAVES DE LA
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Este proyecto que contempla la posibilidad de la creacién de una academia musical
en la ciudad de Barrancabermeja, incluye aspectos de responsabilidad social
empresarial muy importantes a destacar. Uno de los primeros pasos para la
implementacion de la RSE en una empresa, es poder identificar a sus “stakeholders”
0 partes interesadas (gobierno, clientes, empleados, comunidad, etc.), conocer sus
necesidades y expectativas y generar respuestas que satisfagan tales necesidades.
En tal sentido, la academia musical “Mi Tierra” ofreceria (hablando de sus clientes)
inclusién en la formacién, que como ya se expuso anteriormente, este tipo de

servicio estd mas enfocado a nifios y jévenes, dejando de lado a personas adultas.

A los empleados, brindaria la posibilidad de tener un empleo formal estable, y en
especial, para los licenciados en musica, quienes a decir verdad, poseen una oferta

o espectro limitado de campo laboral.

La comunidad se veria beneficiada con la participacion y oportunidad de presenciar

grandes eventos musicales ofrecidos por la academia.

Los padres de los nifios, quienes se formen en la academia musical, gozarian de
los beneficios de realizacién y crecimiento personal asociados a la formacion

musical, que tendrian sus hijos.
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En fin, existen muchos aspectos que hacen que este proyecto tenga un impacto
muy positivo en la comunidad y el ambiente social de la ciudad.

7.2 EVALUACION AMBIENTAL

7.2.1 Matriz de evaluacién de impactos. Para la identificacion, analisis, evaluacion y
valoracion de los aspectos e impactos ambientales generados por la academia
musical, se tuvo en cuenta la metodologia disefiada por Vicente Conesa, en la cual:

Se determinan todas las actividades de operacion y/ emergencia posibles
Se identifica la frecuencia de realizacion de estas actividades
Se describe el aspecto e impacto ambiental (positivo o negativo)

A w NP

Se evalla (escala de 1-10), probabilidad, duracién, magnitud, area de
influencia, recuperabilidad, e importancia del impacto ambiental.

5. Se valora. Si es superior a 30 es “significativo”, de lo contrario es “no
significativo”.

6. Se establecen controles priorizando los impactos significativos.

La matriz ambiental para el proyecto se muestra en el Cuadro 17.

7.2.2 Plan de mitigacion. De acuerdo a 6.2.1 (Matriz ambiental), la Academia Musical
“Mi Tierra” posee un bajo impacto ambiental, puesto que la actividad desarrollada
es una prestacion de servicio y no produccién de bienes. Sin embargo, se han
identificado los principales aspectos ambientales, es decir, la forma como se
relacionan las actividades de la academia con el medio ambiente, encontrando que

no existe un impacto significativo.
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Cuadro 16. Matriz de aspectos e impactos ambientales

TIPO DE
ACTIVIDAD

ACTIVIDAD/
EMERGENCIA

RUTINARIO
NO RUTINARIO

EMERGENCIA

Uso de equipos

DESCRIPCION DEL
ASPECTO

Reutilizacién de
papel

SIGNO

DESCRIPCION DEL
IMPACTO

EVALUACION DE LOS IMPACTOS AMBIENTALES

Probabilidad

Duracién

Magnitud

Area de
influencia

Recuperabilidad

Importancia

Disminucién de la
contaminacion del
suelo

VALORACION
IMPACTO

MEDIDAS DE
CONTROL A
IMPLEMENTAR

SIGNIFICANCIA

Politica de
ahorro de
energia

Politica de
ahorro de
energia

Politica de
ahorro de
energia

Mantener
extintores
disponibles

Politica de
ahorro de
energia

ahorradores

eléctrica

fuentes de energia

de cémputo, Reutilizacion de Disminucion de Ia
impresion y X cartuchos de tinta Contaminacion del | x N/A | N/A | N/A N/A N/A N/A 0
aparatos suelo
electrénicos Consumo de Agotamiento de
. P las fuentes X 1 1 1 1 5 1 10
energia eléctrica hidri
idricas
Agotamiento de
Consumo de agua | las fuentes X 1 1 1 1 5 1 10
hidricas
Limpieza de Agotamiento de
oficina X Const{mo de las fuentes de X 1 1 1 1 5 1 10
energia -
energia
Vertimiento de R,
aguas residuales Contaminacion del X 1 1 1 1 1 1 6
) recurso agua
domesticas
Generacion de Contaminacion del
Incendio X | gases aire X 1 1 1 1 10 1 15
contaminantes
Entregar aparatos Prevencion de la T,
electrénicos generacion de Disminucion de la
obsolet_os_a X residuos de partes contaminacion del | x N/A | N/A | N/A N/A N/A N/A 0
comercializadores - suelo
; electrénicas
o fabricante
o Consumo de Agotamiento de
Uso de sanitario X recursos hidricos recursos hidricos x 1 1 1 1 5 1 10
Uso de bombillos Ahorro de energia Disminucion del
X 9 consumo de las X N/A | N/A | N/A N/A N/A N/A 0




Adicionalmente, se establecieron medidas de accién a implementar en algunas de
las actividades que garantizan que estas continuaran bajo control durante la puesta

en marcha del proyecto.

7.3 EVALUACION FINANCIERA

Para los calculos financieros se tuvo en cuenta los siguientes parametros:

e TES 7,12%2
e TR  4,80%%

Respecto a la tasa de riesgo, dada la dificultad que se evidencid en su busqueda
(pues no existe un valor estandarizado en las fuentes confiables de informacion,
esto es, en el Banco de la Republica) se decidié asociar tal valor con la tasa

interbancaria TIB.

“La TIB (Tasa interbancaria a un dia) hace referencia a una tasa de interés a la cual
los intermediarios financierosl se prestan fondos entre si por un dia (préstamos
overnight). El plazo efectivo de los préstamos es de un dia pero puede variar si el
préstamo se hace en fines de semana o si existen dias festivos. Los préstamos
entre las entidades son no colateralizados2 por lo que la tasa refleja el riesgo
crediticio asociado con las contrapartes involucradas en las operaciones.
Adicionalmente, el nivel de la tasa refleja las condiciones de liquidez en el mercado
monetario local. La TIB es calculada por el Banco de la Republica como el promedio

ponderado por monto de estos préstamos interbancarios”28.

26 BANCO DE LA REPUBLICA. Recuperado de: http://www.banrep.gov.co/es/tes
27 http://www.banrep.gov.co/es/tib
28 BANCO DE LA REPUBLICA. Recuperado de: http://www.banrep.gov.co/es/tib



La férmula de calculo de la tasa de oportunidad TO es:
TO = ((1+ TES) (1+TR)) -1 x 100

Considerando los valores de TES y TR, la tasa de oportunidad TO tendria un valor
de 7.46%.

7.4.1 Valor Presente Neto. Considerando los valores hallados del flujo de caja, y

aplicando la formula:

VPN= Sum (X)(1+i)", donde:

X: es la diferencia entre los cobros (ingresos) y pagos (egresos) de cada afo
i: es el valor de la tasa de oportunidad

t: es el valor del afio que se analiza (t=1, 2, 3, 4, 5)

se tiene que el Valor Presente Neto (VPN) del proyecto seria de $ 122.542.088,79,
que al ser considerado contra la inversion inicial, resulta en un aumento del valor,

por los que se considera muy favorable, con un saldo de $ 74.821.208,79.

7.4.2 Tasa Interna Retorno TIR. Para el célculo de la TIR se registraron los valores
de cobros y pagos para cada afio (1 a 5), y se tuvo en cuenta la inversién inicial de
proyecto. Luego de registrar estos datos sobre una plantilla disponible en Internet,

denominada como Calculadora TIR?°, se obtuvo que ésta es de 31,67%.

7.4.3. Periodo de recuperacion. El periodo de recuperacion para el proyecto seria de
poco mas de un afo, ya que al término del segundo se obtendrian los primeros

beneficios econdmicos sobre la inversion inicial. Como se muestra en el cuadro

29 Calculadoras. Herramientas y calculadoras para hacer mas sencilla tu vida. Disponible en:
http://es.calcuworld.com/calculadoras-empresariales/calculadora-tir/



Figura 8. Simulacion de flujos de caja

ANO = COBROS PAGOS FLUJOS DE CAJA

Fuente: http://es.calcuworld.com/calculadoras-empresariales/calculadora-tir/

7.4.4. Andlisis de las Razones Financieras. Debido a la naturaleza del proyecto
(prestacion de servicios y no produccion de bienes) se tomé en cuenta el siguiente

indicador financiero:

e Margen bruto de utilidades
Es la medida financiera que evalla la salud financiera de la empresa. Indica el
porcentaje de los fondos restantes después de la asignacion del costo de los
productos vendidos. Cuanto mayor de este porcentaje, habra mucho mas dinero

para reinvertir.

Margen bruto de utilidades: MB = Ventas — Costo de lo Vendido / Ventas

Afno 1: -28%
ARo 2: 6%

Afo 3: 32%
Ao 4: 38%
Afo 5: 38%



7.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El analisis del punto de equilibrio estudia entonces la relacidon que existe entre
costos y gastos fijos, costos y gastos variables, volumen de ventas y utilidades
operacionales. Se entiende por punto de equilibrio aquel nivel de produccion y
ventas que una empresa 0 negocio alcanza para lograr cubrir los costos y gastos
con sus ingresos obtenidos. En otras palabras, a este nivel de produccion y ventas
la utilidad operacional es cero, 0 sea, que los ingresos son iguales a la sumatoria

de los costos y gastos operacionales™®.

Para que se alcance el punto de equilibrio en el proyecto de la academia, se tendrian
gue vender durante un solo afio, al menos 79 servicios, que equivaldrian a un coste
total de $ 84.455.444,00. De acuerdo a la proyeccion de ventas, en todos los afios
se alcanzaria el punto de equilibrio (incluso en el primer afio se supera por una
unidad).

Grafico del Punto de Equilibrio
$120.000.000,00
$100.000.000,00

$80.000.000,00

$60.000.000,00

$40.000.000,00

$20.000.000,00

1 4 710131619222528313437404346495255586164677073767982858891

e COSTO FIJO COSTO VARIABLE TOTAL COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

30 yVAQUIRO, J., C. Punto de Equilibrio. 2006. Recuperado de:
http://www.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm



http://www.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm

8. CONCLUSIONES

Se realiz6 un estudio de mercados evaluando las caracteristicas mas importantes
en cuanto a producto, precio, plaza y promocion, relacionados con el montaje de
una academia musical, que permitieron determinar la viabilidad de este proyecto de

emprendimiento. Para ello:

e Se definieron elementos clave para cada servicio de ensefianza musical

e Se cuantifico la demanda de servicios y la oferta existente

e Se identificaron las formas de comercializacidn mas efectivas para este tipo
de servicio

e Se realiz6 analisis de precios y se determin6 un valor del servicio acorde la
mercado

e Se establecieron las fuentes de publicidad y promocion mas adecuadas al

tipo de negocio.

Dados los resultados en cada uno de los estudios, en especial, el financiero, se
puede concluir acerca del proyecto “Factibilidad para la creacion de una Academia
musical “Mi Tierra” en la ciudad de Barrancabermeja es viable, ya que genera valor
para sus inversionistas e impacta positivamente la ciudad, ofreciendo un tipo de
actividad cultural y educativa que permite un mejor desarrollo y realizacion de las

personas quienes practican la muasica.



9. RECOMENDACIONES

Seria muy oportuno para los emprendedores que asumiran la ejecucion de este
proyecto, la consolidacion de acuerdos con instituciones educativas privadas
durante el primer afio de funcionamiento de la academia, facilitando su

posicionamiento en el mercado.

La realizacion e institucionalizacion de un evento propio de la academia musical
permitira darla a conocer y generar mayor credibilidad en la comunidad. Seria un

gran estrategia de mercadeo para asentar el proyecto.

Es importante evaluar la posibilidad de servir de intermediario en la adquisicion de
instrumentos musicales para los aspirantes. Esta actividad permitiria alcanzar
margenes de rentabilidad mayores, adicionales a los ingresos por la prestacion del

servicio musical.
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Anexo 1. Encuestas

INSTRUCCIONES: Gracias por su participacion. A continuacion se presentaran 8

cuestiones relacionadas con formacion musical. Por favor seleccione una opcion (1) para

cada cuestion marcando con una X. PADRES

1.

¢ Esta interesado en que su hijo aprenda musica?
a) __ Si, aprendiendo un instrumento

b) __ Si, aprendiendo canto

c) __ Si, con las dos opciones anteriores

d) __ No, ahora no estoy interesado

IMPORTANTE: Si respondié a 6 ¢ continlie con la pregunta #2. Si respondié b continte

a partir de la pregunta #4. Si respondié d, por favor entregue la encuesta'y NO continte

con las demas preguntas.

2. ¢Qué instrumento desea aprender su hijo(a)? Recuerde seleccionar una (1) sola
opcion

a) _ Piano

b) _ Guitarra

c) _ Bateria

d) _ Flauta

e) _ Violin

fy __ Saxofén
g) _ Bajo

h) _ Otro, ¢cudl?

3. Acerca del instrumento que su hijo desea aprender

a) _ Lotiene
b) _ Nolo tiene pero lo puedo comprar

c) _ Nolotiene y no lo puedo comprar

4. ¢ Como le gustaria que su hijo aprendiera?

a) _ Pagando un curso

14



b) _ Pagando horas particulares
5. ¢ Cuanto tiempo le gustaria que su hijo dedicara al aprendizaje musical?

a) _ Unsolo mes en el afio
b) _ Tres meses en el afio
c) __ Seis meses en el afio

d) _ Todo el afo
6. ¢ En qué jornada le gustaria que su hijo reciba la formacién musical?

a) _ Algunas horas en la mafiana entre lunesy viernes
b) _ Algunas horas en la tarde entre lunes a viernes
c) _ Algunas horas en la mafiana el sabado

d) _ Algunas horas en la tarde el sdbado

7. Sefiale los recursos que estaria dispuesto a invertir en la formacién musical de su hijo,

durante un mes.

a) __ Menos de $50.000

b) __ Entre $50.000 y $99.999

c) __ Entre $100.000 y $149.999
d) _ Mas de $150 mil

8. ¢Qué medio utiliza cuando desea buscar centros de formacién musical? Recuerde

seleccionar una (1) sola opcion

a) _ Internet
b) _ Television
c) _ Prensa
d) _ Recomendaciones de amigos o familiares
e) _ Radio

f) __ Otro. ¢(Cuéal?

INSTRUCCIONES: Gracias por su participacion. A continuacion se presentaran 8
cuestiones relacionadas con formacion musical. Por favor seleccione una opcion (1) para

cada cuestion marcando con una X. JOV/ADU
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2. ¢Esta interesado en aprender musica?
a) __ Si, aprendiendo un instrumento
b) __ Si, aprendiendo canto
c) __Si, con las dos opciones anteriores

d) _ No, ahora no estoy interesado

IMPORTANTE: Si respondi6 a 6 ¢ continlie con la pregunta #2. Si respondi6 b continte
a partir de la pregunta #4. Si respondio6 d, por favor entregue la encuesta y NO continte
con las demas preguntas.

2. ¢ Qué instrumento desea aprender? Recuerde seleccionar una (1) sola opcién

a) _ Piano
b) _ Guitarra
c) __ Bateria
d) _ Flauta
e) _ Violin

f) _ Saxofén
g) _ Bajo
h) _ Otro, ¢cual?

3. Acerca del instrumento que desea aprender
a)_Lotiene

b) _ No lo tiene pero lo puedo comprar
¢) _ Nolotiene y no lo puedo comprar
4. ; Como le gustaria aprender?

a) _ Pagando un curso

b) _ Pagando horas particulares
5. ¢ Cuanto tiempo le gustaria dedicar al aprendizaje musical?

a) _ Unsolo mes en el afio
b) _ Tres meses en el afio

c) __ Seis meses en el afio
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d) _ Todo el afo
6. ¢ En qué jornada le gustaria recibir la formacion musical?

a) _ Algunas horas en la mafiana entre lunesy viernes
b) _ Algunas horas en la tarde entre lunes a viernes
c) __Algunas horas en la mafiana el sabado

d) _ Algunas horas en la tarde el sdbado

7. Sefiale los recursos que estaria dispuesto a invertir en su formacién musical, durante

un mes.

a) __ Menos de $50.000

b) __ Entre $50.000 y $99.999

c) _ Entre $100.000 y $149.999
d) _ Mas de $150 mil

8. ¢ Qué medio utiliza cuando desea buscar centros de formacion musical? Recuerde

seleccionar una (1) sola opcion

a) _ Internet
b) _ Television
c) _ Prensa
d) _ Recomendaciones de amigos o familiares
e) _ Radio

f) _ Oftro. ¢Cual?
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Anexo 2. Evidencia asesorias

FORMATO DE SEGUIMIENTO DE LAS ASESORIAS PARA EL DESARROLLO DEL
PROYECTO DE GRADO
INSTITUTO DE PROYECCIéN'REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL

Titulo del trabajo: _{]éé/z s it Al Ty e
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